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Inversión estudiada, un ‘pulso’ a la crisis
Expertos aconsejan planificar más que nunca cualquier proyecto de mejora, por muy pequeña que sea la inversión, para que
los costes no supongan un sobreesfuerzo a una oficina de farmacia preocupada por la cronificación de los impagos

B. GARCÍA SUÁREZ

beatriz.garcia@correofarmaceutico.com

Más que una exigencia, in-
vertir en reformas o mejo-
ras en la farmacia se ha
convertido en una necesi-
dad paramuchos profesio-
nales.Aunque los tiempos
no acompañen y la incerti-
dumbre se haya instalado
en el sector, ello no puede
bloquear el desarrollo del
negocio. Así lo entienden
expertos consultados por
CFquedestacanque inver-
tir en la botica es sinóni-
mo de competitividad y de
crecimiento. La clave para
que el proyectodeunaobra
no agobie es que los núme-
ros esténmuy claros y bien
calculados.
Así, como diferentes es-

pecialistas destacan en las
páginas de este suplemen-
to, la casuística para sope-
sar si conviene o no hacer
una inversión es amplia
(ver cuadro). Desde adap-
tarse a la evolución propia
del entorno (con barrios
que rejuvenecen) a contra-
rrestar la competencia de
otros canales especializa-
dos, dar un impulso al ne-
gocioparaponerenmarcha
nuevos servicios para el
cliente (comoasesoramien-
to nutricional, óptica, cos-
mética,etc.) o fomentarmás
la venta libre.
Alex Müller, director Co-

mercialdeConcep,creeque
ahora“que lamayoríade los
competidores suele dar un
pasohaciaatrásonoactúa,
es el momento de dar dos
pasosadelantepara conse-
guir enel corto,medioy lar-
go plazo una ventaja inal-
canzable”a través de la in-
versión en el negocio.To-
mar la iniciativa en unmo-

mento de incertidumbre
puedeserdecisivoparaque
cuandocomience la recupe-
ración económica el nego-
cio esté bien posicionado
y en situación de ventaja.

BIEN CALCULADO
Eso sí, los números tienen
que estar más claros que
nunca y los tiempos de
amortización de la inver-
sión deben ser más am-
plios. Así, como explica la
responsable del área de
GestiónDinámicade laase-
soríaAsefarma,Belinda Ji-
ménez,el farmacéutico está
obligado a “hacer un cál-
culo del beneficio que debe

obtener en los próximos
años”. Esta previsión debe
incluir“el gastoque supon-
drá la inversión, una esti-
maciónde lasventasqueva
a tener y cuánto más debe
venderparaamortizarlo en
un determinado periodo”.
Lo ideal es que “el plazo de
amortización no se prolon-
guemuchoparaquenocho-
quecontra impagoso retra-
sos como los que se han vi-
vido durante el año pasa-
do”, advierte.
Así,para inversionesme-

nores (pequeñas mejoras,
cambiosde iluminación,re-
novación parcial de mobi-
liario, acciones puntuales,
etc.) lo ideal es que “se cal-
cule la amortización para
dos años”. Si, en cambio, el
farmacéutico baraja un
gran proyecto (robotiza-
ción, reforma integral, etc.)
cuya inversión “vaya de los
100.000 euros en adelante,
la amortización tendrá que
ser de unos seis o cinco
años”, puntualiza Jiménez.

La conclusión, comoma-
tizaMüller,esque“grandes
o pequeñas, las farmacias
tienen que ir avanzando”.
“No hacer nada es retroce-
der,por loque,con indepen-
dencia de que el retorno de
inversión de una farmacia
concreta requiera una me-
jora puntual o una reforma
integral, hay que definir
cuáles son los objetivos, y
en base a ellos marcar una
estrategia,quepuede impli-
car una decisión u otra”.
A su juicio, hay “un reco-

rrido enorme en dos áreas
queen losúltimosañoshan
disminuido en cuota de
mercado, dado que otros

canales han suplido las ca-
rencias de espacio, capaci-
daddegestión,interésyne-
cesidades que la farmacia
no ofrecía a sus pacientes-
clientes: la dermocosméti-
ca y la nutrición”. Estas
áreas entrarían dentro de
un momento de definición
del negocio, más general,
basado en que “el medica-
mento tienesurentabilidad
seriamente cuestionada”,
por lo que toca abrirse aun
modelodenegocio enelque
el farmacéutico sea“el pro-
fesional de la salud”.

POCA INVERSIÓN PERO FRECUENTE
Especialistasendecoración
de interior y mobiliario de
farmacia consideranquese
está produciendo un cam-
bio en lamentalidad de los
empresarios. Hasta hace
unos años, las farmacias
acometían una gran refor-
ma, haciendo una gran in-
versión de dinero, y se ol-
vidaban durante muchos
años de retocar o renovar

ningún aspecto de la orga-
nización o del mobiliario
durante años. En cambio,
ahora, gracias a la prolife-
ración de diseños modula-
res (más adaptables) se
consigueque lasoficinasde
farmacia opten por intro-
ducir pequeños cambios
cada poco tiempo. Con
ellos,explica el director ge-
neral deVicenteVidalEstu-
dio,Vicente Vidal, se con-
sigue “sorprender al pa-
ciente cada cierto tiempo”.
Además, según la expe-

riencia de distintos espe-
cialistas,la tendenciagene-
ral de las reformas es abrir
la farmaciaal cliente,ende-
trimento de la rebotica. La
entradaal establecimiento,
como indicaAlejoNozal,di-
rector técnico de GS3, tra-
ta de romper“barreras psi-
cológicas”de cara al usua-
rio y, por tanto, se ilumina,
desaparecen obstáculos y
seamplíaparapermitirque
los clientes vean la farma-
cia desde la calle y se sien-
tan atraídos por ella.
El espacio de atención al

público gana enmetros, en
luminosidad y el producto
esmásaccesible.Ydepuer-
tas adentro,donde descan-
san losmedicamentos,má-
ximo pragmatismo: mue-
bles ergonómicos, aprove-
chamiento del espacio, au-
tomatización, etc.

TOCA PLANTEARSE UNA INVERSIÓN SI...

- Hace diez años o más que se abrió el negocio o de la úl-

tima gran obra.

- El barrio y las inmediaciones de la farmacia se hanmo-

dernizado (por cambio generacional).

- El beneficio de la farmacia lleva años estancado o ha

empezado a reducirse. La inversión se plantea como

un acicate para estimular la venta libre.

- En los alrededores han abierto canales especializados:

negocios de parafarmacia, droguerías, perfumerías, etc. Esto obli-

ga a la farmacia a adaptarse a fórmulas comerciales más agresivas, donde el

cliente puede ver y tocar el producto, lo que exige zonas de venta amplias,

bien distribuidas y a la última.

- El mobiliario de exposición se ha quedado obsoleto. Acorde con

la evolución en las prácticas comerciales, se hace necesario

renovar algunos muebles, crear nuevos recorridos con gón-

dolas y sustituir vitrinas cerradas de producto por estan-

terías abiertas, por ejemplo.

- El volumen de negocio y clientes ha crecido con respec-

to a años anteriores. Si es así, la automatización se justi-

fica, lo que obliga a reorganizar el espacio de la farmacia.

- Se abre un nuevo servicio como laboratorio de análisis clínicos, consulta de

atención personalizada, fórmulas magistrales, etc.

- Hay cambios normativos (por ejemplo, como pasó con el RD 175/ 2001, que re-

cogía los requisitos obligatorios para hacer fórmulas magistrales).

Fuente: elaboración propia.

ANTES DESPUÉS

Invertir durante
este año dará
una ventaja
competitiva frente
a otros canales,
más estancados

El periodo de
amortización sube
a los 2 años para
las pequeñas
mejoras y a los 6
para las integrales

Espacios
diáfanos, con más
luz y que acercan
más el producto al
cliente, las últimas
tendencias

Supuestos en los que se hace necesario hacer una reforma o una mejora en la oficina de farmacia.

La Farmacia-Ortopedia

Álvarez-Machín, de

Zaragoza, consiguió

“mejorar la facturación

aun en época de crisis

y bajadas demedica-

mentos” gracias a una

reforma integral, según

explican desde el

estudio de arquitectura

y diseño Miguel Ángel

Gil Peiró.


