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Alloga abre nuevo almacen
y se plantea adquisiciones

El operador logistico de Walgreens Boots Alliance pretende

expandirse con nuevos centros en el arco mediterraneo

FRANCISCO ROSA
francisco.rosa@correofarmaceutico.com
Alloga, proveedor de servi-
cios logisticos para la in-
dustria del grupo Walgre-
ens Boots Alliance, inaugu-
r6 la semana pasada, como
ya cont6 correofarmaceu-
tico.com, un nuevo almacén
en la localidad toledana de
Borox, con 16.615 metros
cuadrados y ampliable
otros 10.000. Con esta aper-
tura ya son cuatro las insta-
laciones logisticas en Espa-
fia, porlo que la empresa da
“un paso maés en la estra-
tegia de crecimiento dentro
del pais, la cual est4 alinea-
da con la global”, indicé Re-
medios Parra, directora co-
mercial de Upstream (rela-
ciones con los laboratorios).
En este sentido, fue Ja-
vier Casas, director general
del grupo en Espafia, quien
confirmo a CF la intencién
de dar continuidad a esta
politica de expansion orga-
nica, a la vez que recono-
ci6 la posibilidad de acome-
ter alguna adquisicién para
completar el proceso, sobre
todo pensando en ganar
presencia en el arco medi-

terraneo.“La industria esta,
principalmente, en Madrid
y en Barcelona, por lo que
una vez que hemos cubier-
to bien la zona central, es-
tamos pensando en abrir
nuevos almacenes en la
franja mediterranea y tam-
bién buscamos oportunida-
des por si se presenta la po-
sibilidad de realizar alguna
adquisicion”, dijo Casas.

M Con el nuevo
almaceén se duplica
la capacidad de
Alloga, hasta los
46.300 palets

A nivel estratégico, tam-
bién confirmé la intencion
de aprovechar las sinergias
existentes entre Alliance
Healthcare, unidad de dis-
tribucion clasica, y Alloga,
especializada en lo que
ellos llaman predistribu-
cion, es decir, servicio logis-
tico a laboratorios y empre-
sas de productos sanita-
rios. “Actualmente nos en-
contramos con que un fur-
gon de Alliance y otro de

Alloga coinciden a la mis-
ma hora en la farmacia, y
pensamos que eso es una
muestra de que se pueden
optimizar ain m4s los es-
fuerzos. Estamos en con-
versaciones con laborato-
rios para integrar el servi-
cio que les ofrecemos y
compartir con ellos los be-
neficios de esa integracion”,
indic6 Casas.

NUEVO ALMAGEN

En lo que tiene que ver con
el nuevo almacén de Borox,
cabe destacar que con él
Alloga va a duplicar su ca-
pacidad logistica actual,
que pasa a ser de 32.500
metros cuadrados y 46.300
palets. Desde él ya salen
productos para las farma-
cias (un 70 por ciento), a
hospitales (un 10 por cien-
to) y a mayoristas (un 20 por
ciento). Sobre este particu-
lar, Miguel Angel Gonzalez
Henche, director de Alloga,
explico que el hecho de que
esta empresa forme parte
del grupo Walgreens Boots
Alliance no es 6bice para
que tenga como clientes a
otros mayoristas que ope-
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R. Parra, directora comercial de Upstream de Alloga; J. Casas, director general de Alliance Heal-
thcare, y M. A. Gonzalez Henche, director de Alloga, en el centro de Borox la semana pasada.

ran actualmente dentro del
mercado espaifiol.

Las nuevas instalaciones,
con control de temperatura
establecido entre los 15y
los 25°C, estan ubicadas a
150 metros de otro centro
que tiene Alloga en la loca-
lidad de Borox, el cual in-
cluye una camara frigori-
fica para los productos que
exigen mantenerse entre los
2 y 8°C. Precisamente, el
control de temperatura fue
citado por Gonzalez Henche
como “una de las principa-
les complejidades” que ha
entrafiado la obtencion del
certificado de Buenas Prac-
ticas de la Distribucién,
otorgado al almacén por la
Consejeria de Sanidad de
Castilla-La Mancha.

En total, la inversién para
poner a punto el nuevo cen-
tro logistico de Alloga ha
sido de méas de 2 millones
de euros, a los que se podria
sumar una nueva cantidad,
aun por determinar, en el
caso de que acometan la
ampliacién que tienen en
mente, para dar uso a los
10.000 metros cuadrados
adicionales de los que dis-
pone esta superficie. “Con-
tamos con que dicha am-
pliacidn, que esta sujeta al
incremento de la demanda
por parte de los laborato-
rios, nos podria llevar entre
ocho y diez meses, en tan-
to que estd ya construida al
40 por ciento”, afirmo el di-
rector de Alloga durante la
visita a la instalacién.

Enlo que respecta a la ro-
botizacién, existe ya un
proyecto para automatizar
una parte del almacén que
se va a destinar a los pro-
ductos de alta rotacién. En
este sentido, Gonzalez Hen-
cheindica que no se preten-
de ir mucho mas all4, por-
que “la automatizaciéon
puede reducir el empleo y
porque la inversion que re-
quiere no siempre se pue-
de amortizar”, explico .

En términos de empleo, el
nuevo almacén de Borox da
trabajo actualmente a unas
14 personas, poco mas del
10 por ciento de los 120 pro-
fesionales que ejercen en
Espafa para la divisién lo-
gistica del grupo Walgreens
Boots Alliance.

Formese con Asefarma y GF en sacar el maximo
partido al ‘marketing’ o potenciar el e-Commerce

3 Farmacéuticos y
expertos apuntaran
algunas ideas para
ganar rentabilidad

¢r. De la botica tradicional,
ala farmacia actual. Ese es
el reclamo de la jornada que
organiza Asefarma, con la
colaboracion de CF, el pro-
ximo miércoles 27 de abril
en Madrid, y que contara
con un amplio elenco de ex-
pertos y farmacéuticos que
trataran de ofrecer algunas
claves para ganar rentabi-
lidad en la farmacia.

La mesa inaugural, que
conduciran el presidente de
Asefarma, Carlos Garcia-
Maurifio, y la directora de
CF, Carmen Fernandez, dara
paso al primer bloque, en el
que se abordard la creaciéon
de la marca interna, proce-
so dentro del cual cobra un

protagonismo destacado
todo lo relacionado con la
mejor gestion del equipo.
Seguidamente, varios ex-
pertos abordaran la emer-
gencia del comercio electro-
nico en el &mbito de la pa-
rafarmacia y los medica-
mentos sin receta. Una de
las ponentes sera Marta
Manzanaro, farmacéutica
en Madrid y promotora del
e-Commerce de parafarma-
cia tfarmacia.com, que va
con la intencion de defen-
der la presencia digital de
la farmacia. “Internet forma
parte cada vez mas de nues-
tro dia a dia y creo que el
camino a seguir es apren-
der a formar parte de ese
nuevo mundo”, indica.
Ademas de la experiencia
de esta farmacéutica en la
venta de parafarmacia,
dara su visién sobre la ven-
ta on line de medicamentos
Agustin Francia, director

del departamento de Posio-
namiento Web de la consul-
tora Gesyfarma, especiali-
zada en la gestion de la ofi-
cina de farmacia. Francia
tratara de trasladar a los
asistentes su idea de por
qué la botica tiene que
aprovechar esta oportuni-
dad, y se basa para ello en
la experiencia cosechada en
el caso de la parafarmacia,
“donde hace 8-10 afios na-
die comercializaba por in-
ternet y hubo 4-5 pioneros
que hoy son muy competiti-
vos en este segmento”.
Avanza que su intencién es
que el publico pregunte y
participe.

APLICACION DEL ‘MARKETING’

También va a haber un lu-
gar destacado para las
oportunidades que ofrece la
aplicacion de las técnicas
de marketing por parte del
farmacéutico, tanto en el

ambito on line
como en el off line.
Uno de los partici-
pantes serd, Anto-
nio de Gregorio, ti-
tular de una farma-
cia en Valencia, que
hablara “del transi-
to hacia la farmacia
experiencial, que es
el ultimo paso en la
transformacién de
la gestion de la boti-
ca tradicional”.

Ademas de estas
cuestiones, la jorna-
da contara con algu-
nas experiencias so-
bre la introduccién
de servicios en la oficina de
farmacia, de cara a asumir
un rol mas asistencial, asi
como la creacién de la mar-
ca externa, con propuestas
que vendran de la mano de
expertos en marketing.

El encuentro terminara
con la intervencion de va-

ENCUENTROS
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Imagen de la
convocatorio al
evento.
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rios farmacéuticos que ilus-
traran a los asistentes con
algunas iniciativas innova-
doras con las que han adap-
tado la gestion de sus ofici-
nas de farmacia a las de-
mandas de la sociedad .
La intencio6n de los orga-
nizadores es aglutinar en

este encuentro todo
el abanico de conte-
nidos que sirvan
tanto para titulares
como para adjuntos
y auxiliares, par-
tiendo de labase de
que toda estrategia
de éxito debe pasar
por la implicacién
de todo el equipo.
Para los interesa-
dos en participar
en la jornada, hay
abiertoun canal de
comunicaciéon a
través del numero
de teléfono 91 448
84 22 o también
pueden escribir a la direc-
cion de correo electrénico
admin@asefarma.com.

Pulse desde Orbyt para
ver el programa
completo de la jornada o
entre en la web
correofarmaceutico.com
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