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Cinco tendencias que estdan transformando el
mercado del autocuidado en Espaia

I o @ La calidad es clave, aunque el precio sigue siendo determinante

2 ~ g Las soluciones digitales complementan, sin sustituir, a las tradicionales

3 @ Los profesionales sanitarios siguen siendo la voz mas influyente
O

N %

. [ () ()
4 Los consumidores esperan una experiencia omnicanal integrada
o o

5‘ ‘3} La IA emerge como una fuente de asesoramiento preventivo




La prevenciony el cuidado
de la salud ya no son una opcion

En los ultimos cinco anos la prevencion se ha convertido en una
prioridad para los consumidores en Espana

¢Como ha evolucionado la concienciacion El crecimiento es especialmente notable
sobre la relevancia de la prevenciony el entre los consumidores mas jovenes,
cuidado de la salud en los consumidores sugiriendo un impulso por su mayor
Espanoles? exposicion al entorno digital y la

accesibilidad a contenidos de salud

Incremento de la concienciacion

sobre la relevancia de la prevencion )
Comparativa por edad

(incremento de la concienciacion
en prevenvion)

/75%

Cerca del 75 % de los consumidores
espanioles afirma haber aumentado
Su concienciacion en los ultimos
cinco anos

45-60
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Los consumidores no buscan vivir mas, sino vivir mejor

¢Por qué cada vez mas consumidores
se interesan por la prevencion?

La respuesta esta en sus propias
experienciasy en la influencia de los
contenidos digitales

Causas principales del aumento de
la conciencia sobre la prevencion

Vivencias personales

80% o familiares

Mayor comunicacion con

@)
/IQ /O profesionales sanitarios

180/ Mayor exposicion a
O contenido de salud online

’|40/ Uso de herramientas
o digitales de salud

¢Qué buscan los consumidores?
No se trata solo de prolongar la vida, sino de
mejorar su calidad y bienestar diario

Principales motivaciones de
los consumidores

Prolongar mi calidad de vida

!

Evitar enfermedades

23%

Mejorar mi condicon fisica

15%

Prolongar mi vida

13%

Mejorar mi salud mental

|



La lIA gana terreno, pero no reemplaza

Los profesionales sanitarios siguen siendo la fuente mds fiable en las decisiones
sobre salud preventiva, aunque cada vez mds consumidores incorporan la |A en su
proceso de decision

¢En quién confian los consumidores cuando se trata ¢Qué papel esta jugando la IA en las decisiones

de prevenciony cuidado de la salud? de los consumidores?

Los médicos siguen siendo la fuente de informacion Aunque la |IA se integra cada vez mas en las decisiones
mas fiable: el 79% de los consumidores confia en (48%), su uso en Espana sigue por debajo de la media
ellos en la toma de decisiones europea (55%), con preferencia por fuentes mas

tradicionales

52%

La lA nojuega
un papel en mi
toma de decisién

Involucro a la
IA en mitoma
de decisiones

Influencers

°*

Familiares y amigos

Importancia en la decision de compra

La lA es unade Contrasto LalAes

' IA mis multiples la IA con mi Unica
fuentes de otras fuente de
informacion fuentes informacion

Credibilidad a la hora de buscar informacion
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¢Qué buscan los consumidores al elegir
productos de prevencion?

Los consumidores espafioles priorizan la
eficacia, pero el precio sigue jugando un
papel clave a la hora de decisidn

Atributos mas valorados por los
consumidores

Eficacia demostrada

Precio

Calidad / apariencia

Valoraciones

Personalizacion

Marca / servicio

Sostenibilidad




Los consumidores espanoles combinan
el uso de herramientas digitales y

tradicionales

¢Utilizan los consumidores herramientas digitales
para apoyar la rutina?

Los espanoles integran cada vez mas herramientas
enfocadas al cuidado y la prevencion de la salud en

su vida diaria

Porcentaje de consumidores que utilizan alguna
herramiental digital en su rutina de prevencidn

19% £
No

Si

71

¢Qué herramientas son las mas utilizadas
por los consumidores espaiioles?

Los consumidores combinan soluciones
digitales y tradicionales en su rutina de

prevencion

Tipo de herramientas utilizadas por los consumi-
dores espaioles en su rutina de prevencion

Herramientas Herramientas Herramientas digitales
digitales tradicionales y tradicionales



cCuanto estan invirtiendo de
Mmanera mensual los consumidores®?

La prevencion ya forma parte del presupuesto familiar: casi la mitad de los
consumidores espanoles gasta mas de 20 € al mes en productos o servicios
relacionados con la salud preventiva

Gasto mensual en productos relacionados con la prevencidn de la salud
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Crecer con éxito en el mercado de la prevencion

Como pueden las empresas crecer de
forma rentable, acompanados por
Simon-Kucher

El mercado de la prevencion evoluciona rapidamente.
Para mantenerse competitivos, las empresas necesitan
una estrategia clara, presencia omnicanal y una
estrategia de precios en linea con el valor que perciben
los consumidores. A continuacion, mostramos como
las empresas pueden tener éxito y como Simon-Kucher
puede ayudarlos.

Hablemos. Comienza con una evaluacion comercial de
dos semanas enfocada en prevencion para desblo-
quear tu proxima ola de crecimiento.

Contactanos hoy.

Lo que necesitan las empresas

Como ayuda Simon-Kucher

Portfolios de producto atractivos
Demostracion de eficacia, ecosistemas
hibridos, y propuesta de valor
convincente

Estrategia de portfolio

* [nnovacion y excelencia en lanzamientos

Impulso de la demanda
Activacion dirigida en segmentos clave
de consumidores

» Estrategia de entrada al mercado

» Excelencia en ventas y detailing para
farmacias y profesionales de la salud

Estrategia omnicanal y excelencia
comercial

Conexion fluida entre los canales online
y offline

» Estrategia omnicanaly D2C
= Optimizacion de canales y efectividad comercial

= Optimizacion del Gross-to-Net

% 90,
ISR ey

Monetizacion inteligente
Los consumidores pagan, si el valor es
claroy relevante

» Pricing basado en valor
= Modelos de suscripcion y digitales

= Excelencia en pricing digital
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Contactos en Espana

Ana Mozetic
Socia
Oficina de Madrid

ana.mozetic@
simon-kucher.com

Follow us on

Discover more on
simon-kucher.com

Carlos Ardévol

Senior Manager
Oficina de Madrid

carlos.ardevol@
simon-kucher.com

Alberto Salas
Manager
Oficina de Copenhague

alberto.salas@
simon-kucher.com
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