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Francisco Araresa y Rubén Gonzalez
Co-CEOs y Fundadores de Pharmadate

"PharmaDate tiene
el firme proposito
de potenciar la figura

de los equipos

comerciales porque
son quienes marcan
la diferencia y aportan
el valor a la farmacia’

¢Como nacio la idea de crear este tipo de
plataforma?
La idea de Pharmadate nace de los retos en-
contrados por 2 farmacéuticos (Francisco y
Rubén) y de su experiencia personal y profe-
sional alrededor de las interacciones comer-
ciales entre farmacia y laboratorio. El sector
farmacéutico (y en concreto en el &mbito de
la farmacia) se ha caracterizado histérica-
mente por tener unos modelos comerciales
muy tradicionales, basados en la presencia-
lidady en lasrelaciones personales entre far-
macéuticos y delegados. Estas interacciones
son de un altisimo valor, pues permiten a la
farmacia mantenerse actualizada, ofrecer in-
formacién, recomendaciones e indicaciones
acertadas a sus pacientes, y posicionan al
farmacéutico como una figura de alto valor.
Sin embargo, estas interacciones también
estan sujetas a muchas ineficiencias y por
ende a ciertas oportunidades de mejor que
estos 2 farmacéuticos identificaron. De este
modo, PharmaDate pretende solucionar las
visitas ineficientes, la visibilidad de oportu-
nidades limitada y los desperdicios en mer-
chandising entre otras.

Uno de los principales objetivos de Phar-
madate es digitalizar el sector de marke-
ting de los laboratorios ;Cuales son los
retos, en este aspecto, a los que tiene
que dar solucién una plataforma como la
suya?

Para laindustria farmacéutica, ganar visibilidad
en el punto de venta (farmacia) es fundamen-
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tal, ya que, en la mayoria de los casos, la far-
macia es el punto de mayor afluencia de leads
cualificados (los pacientes). Actualmente el
modelo pasa por ofrecer material publicitario
a la farmacia, en muchas ocasiones sin que lo
necesite o lo quiera, generando desperdicios
al ser estos descartados incluso antes de co-
locacién. PharmaDate pretende optimizar el
modelo mejorando la visibilidad de espacios
disponibles desde la farmacia y virando hacia
comprometer determinados espacios publici-
tarios que den lugar a acciones de marketing
mucho més targetizadas y con una inversion
mucho mas eficiente para todos.

{Qué ventajas obtienen los proveedores
de la industria farmacéutica al trabajar
con Pharmadate?

Antes de todo, es importante mencionar que

PharmaDate no pretende cambiar la esencia

de los modelos comerciales del sector far-

macéutico, sino optimizarlos. Su uso ofrece
3ventajas fundamentales y destacables:

+ Speed-to-Market: Un aumento signi-
ficativo de la velocidad con la que la
industria farmacéutica pone su infor-
macion comercial a disposicion de las
farmacias. Aun hoy, las comunicaciones
comerciales con la farmacia pasan por
los equipos de laboratorio recorran toda
una cartera de clientes, por distinto ca-
nales, dando lugar a tiempo mejorables.

- Segmentacion: La capacidad de hiper-
personalizar la oferta de productos hacia
segmentos o grupos de clientes para

Smart Interach
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ofrecer condiciones especificas es una
de las bases para aumentar el porcentaje
de éxito en las relaciones comerciales.
PharmaDate permite realizar una seg-
mentacion personalizada de aquellos
grupos de clientes a los que queramos
ofrecer condiciones o productos que es-
tén alineados con la filosofia se su nego-
cio o con sus preferencias.

« Visibilidad: Estar presente y visible para
las farmacias es uno de los retos actua-
les del sector. PharmaDate es, ademas
de todo lo anterior, un escaparate que
permite a las farmacias acceder a diver-
sa informacion laboratorios en solo un
par de clics.

+ Real Time: La velocidad que han cogi-
do los distintos mercados (entre ellos el
farmacéutico) hace que las necesidades
de las farmacias se vean cubiertas de
forma cada vez mas répida. Ser capaz de
tomar acciones en base a informacién
en tiempo real es uno de los factores
diferenciales a la hora de abordar esta
problemética. PharmaDate permite co-
nocer el tiempo real las necesidades de
las farmacias para ser capaces de darles
un servicio optimo en tiempo y forma.

{Creen que en algin momento Pharma-
date podria llegar a estandarizarse en
Espafia como enlace principal entre los
laboratorios y las farmacias?

Definitivamente nosotros esperamos que
asi sea. Los modelos comerciales en la in-
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dustria farmacéutica han sido siempre muy
tradicionales y sus cambios lentos pero sos-
tenidos, por eso es tan importante ofrecer
soluciones digitales que no pretendan rein-
ventarlos sino potenciarlos. En PharmaDate
no concebimos otra forma de abordar la
tecnologia que no sea estrictamente basada
en los procesos de negocio. Dar respuesta
a problemas reales, y facilitar el dia a dia a
los distintos actores del sector solo se pue-
de conseguir de una manera: con un amplio
conocimiento previo de la problemética de
negocio. Haber sido creada por 2 farmacéu-
ticos que han vivido estos procesos desde
dentro es sin duda alguna uno de los fuertes
de PharmaDate y uno de los motivos por los
cuales esta teniendo tan buena aceptacion
en el mercado.

¢En qué medida puede impactar la apari-
cién de Pharmadate a la estructura de los
equipos comerciales?

Como comentabamos antes, PharmaDa-
te no pretende modificar la esencia de los

procesos comerciales del sector. Como far-
macéuticos, entendemos y comprendemos
la importancia y los pilares de los modelos
actuales. Pharmadate es una herramienta di-
gital que no pretende trastocar los modelos
actuales, y mucho menos eliminar o despla-
zar las figuras de los delegados farmacéuti-
cos. Todo lo contrario. PharmaDate tiene el
firme propésito de potenciar la figura de los
equipos comerciales porque son quienes,
entendemos, marcan la diferencia y apor-
tan el valor a la farmacia. Por eso, uno de los
objetivos de PharmaDate es hacer que estas
interacciones sean mucho mas eficientes,
multiplicando el aporte de valor. En definiti-
va, hacer posible que los tiempos muertos se
conviertan en interacciones fructiferas.

{Qué caracteristicas o funcionalidades de
Pharmadate se tiene intencién de ampliar
en un futuro cercano?

PharmaDate es una plataforma totalmente
flexible, con la capacidad de adaptarse a
las necesidades del mercado. Hoy en dia

cubrimos una parte muy especifica del flu-
jo comercial entre industria farmacéutica y
farmacias, y sera el propio mercado el que
determine hacia donde tendremos que
evolucionar. Todos los dias recibimos su-
gerencias que analizamos con detalle, con-
trastamos con usuarios adicionalesy vamos
acomodando dentro de nuestro Roadmap
de desarrollo tecnoldgico. Estamos al ser-
vicio de lo que necesite la industria far-
macéutica en el ambito de las relaciones
comerciales.

¢Existe la posibilidad de que Pharmadate
se lance en otros paises?

La legislacion farmacéutica varia significati-
vamente en funcion de la geografia en la que
nos fijemos, y por ende, el encaje de plata-
formas como PharmaDate también se ve im-
pactado por la idiosincrasia de cada region.
Actualmente estamos centrados en una
expansion y estabilizacién a nivel nacional,
pero no descartamos una internacionaliza-
cién a geografias concretas a largo plazo @

Mejora la gestion de tu
Farmacia de forma gratuita

PharmaDate es una plataforma multidispositivo que conecta
Farmacias con laboratorios y empresas de servicios para mejorar
sus relaciones comerciales. -
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