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“El Big Data Marketing
y su aplicacion en el
Sector Farmacéutico”
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=l Bog de den Merodo

n esta entrevista a Juan Merodio, abordamos aspec-
tos sobre el Big Data Marketing y su aplicacion y uso
en el Sector Farmacéutico, sus principales herramien-

tas y las claves a la hora de establecer un Plan de

Reputacion online.

El autor destaca como principal reto de la Comunicacion 2.0,
la importancia de replantearse la manera de hacer las cosas.
Esto afecta de forma transversal a toda la compaiiia, pero esta
reflexion debe empezar a partir desde los principales puestos

de responsabilidad de la empresa.
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{Qué es el BIG DATA Marketing y cémo
usarlo en el Sector Farma?

En un negocio generalmente sabemos
qué preguntas queremos responder. El Big
Data nos ayuda a encontrar las preguntas
que ni siquiera sabiamos que queriamos
formular. La aplicacién del Big Data en el
mundo empresarial esta suponiendo una
auténtica revolucién, las empresas que

lo estan aplicando optimizan sus costes,

mejoran sus ingresos y se adelantan a sus
competidores.

Definiria el Big Data Marketing, como la
utilizacion de grandes volumenes de datos
para mejorar las acciones de marketing
con el objetivo de maximizar el foco y la
segmentacion de las mismas. Esos grandes
volumenes pueden venir de redes sociales,
pero no necesariamente.

Si hablamos de aplicaciones al sector
Farma, pueden ser muchas, pero una de
ellas es la de mejorar las estrategias de
generacién de contenidos hacia el target
al que quieren llegar, es decir, podemos
analizar las conversaciones en Internet y

“El Big Data nos ayuda a encontrar las preguntas que
ni siquiera sabiamos que queriamos formular”
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“La aplicacion del Big Data en el mundo empresarial
estd suponiendo una auténtica revolucion, las empresas
que lo estdn aplicando optimizan sus costes, mejoran

sus ingresos y se adelantan a sus competidores”

en base a ello saber cual es el sentimiento
sobre determinado tema o marca y anali-
zar los perfiles de los usuarios, lo que nos
da un mayor conocimiento del mercado.

{Cuales son las principales herramientas
de comunicacién y marketing con los
clientes en el Sector Salud (pacientes,
médicos, gestores e Industria)?

Por el momento se siguen usando
métodos tradicionales en cuanto a
volumen si lo comparamos con los
nuevos medios, en muchos casos
las razones son restricciones legales,
pero a pesar de haberlas, hay muchas
acciones que se pueden llevar a cabo
a las que no se les esta sacando par-
tido. Por ejemplo, todo aquello que
esta basado en acciones de marketing
de contenidos, ya que podemos esta-
blecer estrategias de generacion de
contenidos utiles para cada uno de los
clientes del sector salud, aportando
un valor real informativo no comercial,
lo que se traducira en una mejora de
la reputacion global de la marca y un
mejor posicionamiento de la misma en
Internet, con el consiguiente aumento
de las visitas.

Realmente hay muchas opciones a uti-
lizar, lo importante es que la empresa
haga un alto en el camino, y se pare
a pensar qué quiere conseguir en los
proximos 3 afnos y en base a ello crear un
plan tactico donde se decidan las herra-
mientas que vamos a utilizar para que
nos ayuden a alcanzar esos objetivos.

Principales claves a la hora de establecer
un Plan y gestionar la Reputacion online
en Farma.

El primer paso es definir qué quieres
monitorizar, donde podemos incluir el
nombre de los farmacos, de directivos
de la empresa, logotipos, filiales..... y en
base a nuestras necesidades, analizar y
decidir qué herramientas usaremos para
esta monitorizacion a tiempo real, quién
las usara y definir los protocolos de
comunicacion interna para cada una de
las posibles situaciones que se puedan
dar, de tal manera que podamos reac-
cionar rapida y eficazmente en caso de
alguna posible crisis de reputacion.

{Es posible utilizar la tecnologia Beacon
como herramienta de comunicacion con
el cliente en el Sector Salud / Farma?

“Los beacons es una tecnologia que todavia

se le estd dando poco uso, pero tiene unas
aplicaciones impresionantes, y permite conectar el
mundo online con el offline y conseguir aportar
valor tanto a la empresa como al usuario”

pharma-market.es



“Hay que replantearse la manera de hacer
las cosas, porque ya no podemos hacer lo
que haciamos hace 10 anos o incluso 5”

Técnicamente si, y legalmente tam-
bién, siempre y cuando lo veamos
como una herramienta de informacién
al usuario y no de venta. Los beacons
es una tecnologia que todavia se le
esta dando poco uso, pero tiene unas
aplicaciones impresionantes, y permite
conectar el mundo online con el offline
y conseguir aportar valor tanto a la
empresa como al usuario.

{Cuales son los principales retos en la
Comunicacion 2.0 a la hora de enfrentarse
al nuevo paradigma de un paciente mas
informado?

Creo que el reto mas grande no es
solo de comunicacién, sino que es
corporativo y que las corporaciones
deben darse cuenta de la necesidad de
un cambio interno en la empresa. Hay
que replantearse la manera de hacer las
cosas, porque ya no podemos hacer lo
que haciamos hace 10 anos o incluso
5. Esto es un tema de transformacion
digital que afecta transversalmente a
toda la compaiiia, y que debe comen-
zar a implementarse y liderarse desde
los puestos de mayor responsabilidad,
y desde ahi caer hacia el resto de pro-
fesionales y departamentos que com-
ponen la empresa.

THE KEY FOR
SUCCESS

by Juan Merodio

Flexibilidad y adaptacion al
cambio son los ingredientes
que hacen que la receta sea
apetitosa, sin estos dos ingre-
dientes sera mas de lo mismo, y
la inercia de la empresa ira en
su propia contra. Las empresas
deben trabajar por ser real-
mente un equipo comun, y
dejar de trabajar por intereses
de departamentos, ya que a dia
de hoy muchos cambios no se
realizan por fallos y disputas
entre los departamentos, lo
que afecta sin dudarlo a la ren-
tabilidad de una empresa.

MAS INFORMACION: WWW.juanmerodio.com
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