
Resultados de la encuesta a las farmacias españolas para detectar la tendencia 
hacia el uso de telemarketing - Febrero 2014 

Estudio realizado sobre 
el Telemarketing 



Objetivos y Método de trabajo 

• Se trata de un estudio de mercado realizado durante los meses de 

Noviembre a Febrero 2014 

 

• La estructura de M&T España esta organizada con un equipo de 

expertos en Marketing B2B y en Geomarketing, también tiene los 

requisitos y el Know How necesario para llevar a cabo complejos 

proyectos relacionados con el “normal trade”. 

 

• El estudio se ha realizado sobre las Farmacias MMAS pertenecientes al 

Censo MMAS Farmácias, seleccionadas a través de un campeonato 

sea por área geográfica que por dimensión.  

 



 Objetivos     

• Objetivo: relevar y analizar la tendencia de las farmacias 

españolas en el momento de realizar compras para su propia 

actividad a través del telemarketing 

 

• Analizar los resultados obtenidos en base a las características de 

la farmacia:  

 Área Geográfica 

 Dimensiones 

 Funcionamiento de la Actividad 

 Nivel de informatización 



Target 

23%

17% 18%

24%

9% 9%

A1 A2 A3 A4 A5 A6

 
Más de 4.000  

Farmacias Contactadas 
 

65% de farmacias entrevistadas 
 

El listado de farmacias para el estudio de 
mercado ha sido escogido y seleccionado del 
censo MMAS Farmacias, representativo en 
terminos geograficos y dimensionales. 

 
Se han obtenido 2.567 entrevistas, con una 
redemption del 65% sobre las llamadas 
realizadas. 
 
Se hanr recogido 1.486 correos electrónicos 



Resultados 



Compras a través de Telemarketing - 1 

Los resultados muestran una moderada tendencia de las farmacias a realizar compras 
para el negocio a través del telemarketing 

 
El 70% declara no utilizar este médoto, apenas el 1% lo usa frecuentemente y el 29% 
alguna vez 

 

Si, habitualmente Si, algunas veces No

0,9%

29,2%

69,9%



Compras a través de telemarketing – 2 
Análisis en base al área Nielsen 

 En base al area Nielsen 
pertinente comprobamos que la 
tendencia de recurrir al 
telemarketing es más elevada en 
las farmacias del area 4, de hecho 
el 34% declara utilizarlo, y el area 
5 con el 32%. 

 
Valores menores en A2, donde 
solo el 25% de los farmaceuticos 
recurre al telemarketing 

 

0,0%

10,0%

20,0%

30,0%

40,0%

50,0%

60,0%

70,0%

80,0%

A1 A2 A3 A4 A5 A6

Si, habitualmente

Si, algunas veces

No

¿Compra a traves de 

telemarketing?
A1 A2 A3 A4 A5 A6 Total

Si, habitualmente 0,7% 0,4% 0,2% 1,3% 0,4% 3,6% 0,9%

Si, algunas veces 29,2% 24,6% 28,7% 32,6% 31,7% 26,6% 29,2%

No 70,2% 75,0% 71,1% 66,1% 67,9% 69,8% 69,9%



Compras a través del telemarketing – 3 
Análisis en base al número de habitantes 

 Basándonos en el número de 
habitantes, comprobamos que la 
tendencia de la compra a través 
del telemarketing es ligeramente 
mas evidente en las farmacias 
localizadas en zonas con 
población comprendida entre 
100.000 y 300.000 habitantes   

 
< 100.000 de 100.000 a 

300.000
Mas de 

300.000

29,7% 29,7% 27,2%

69,6% 68,5% 71,8%

Si, habitualmente

Si, algunas veces

No

¿Compra  a traves de 

telemarketing?
< 100.000

de 100.000 a 

300.000

Mas de 

300.000
Total

Si, habitualmente 0,6% 1,8% 1,0% 0,9%

Si, algunas veces 29,7% 29,7% 27,2% 29,2%

No 69,6% 68,5% 71,8% 69,9%



Compras a través del telemarketing – 4 
Análisis en base al número de empleados 

Las farmacias que tienen mayor tendencia a realizar compras a través del 
telemarketing son aquellas de nivel “medio” en número de empleados 

 
Revelamos que las farmacias con 3 empleados declaran utilizar el telemarketing en el 
34,5% de los casos  

 
Las farmacias con un número de empleados comprendido entre 4 y 6 los usan en el 
31,3% de los casos  

 

1 empleado 2 empleados 3 de 4 a 6 7 o mas

Si, habitualmente 1,8% 0,7% 0,5% 1,2% 0,3%

Si, algunas veces 21,4% 28,8% 33,9% 30,1% 24,6%

No 76,8% 70,5% 65,5% 68,7% 75,1%



Compras a través del telemarketing – 5 
Análisis en base a las dimensiones de la farmacia 

 En este caso la dimensión que mejor 
caracteriza a las farmacias que utilizan el 
telemarketing es la de media-grande 

Hasta 30 de 30 a 60 de 60 a 100 de 100 a 150 Más de 150

Si, habitualmente 1,9% 0,7% 1,0% 0,0% 0,0%

Si, algunas veces 26,3% 29,5% 29,5% 31,3% 31,0%

No 71,8% 69,8% 69,5% 68,7% 69,0%



Compras a través del telemarketing – 6 
Análisis en base al funcionamiento de la actividad 

 Basándonos en la sensación que tienen las farmacias sobre el funcionamiento de la 
actividad, vemos que las mas "optimistas” son más propensas a utilizar el telemarketing 

En aumento En disminución Estable

1,1% 1,5% 0,7%

29,0% 28,2% 29,5%

69,9% 70,3% 69,8%

Si, habitualmente

Si, algunas veces

No



Compras a través del telemarketing – 7 
Análisis en base al nivel de informatización 

 En este caso, basándonos en el nivel de informatización, hay una mayor presencia de 
farmacias que recurren al telemarketing perteneciendo al cluster de las farmacias que 
poseen un correo electrónico obteniendo así un mayor nivel de informatización. 

Si direccion de correo 
electronico

No

1,0% 0,4%

30,6%

15,8%

68,4%

83,8%

01- Si, habitualmente

02- Si, algunas veces

03- No


