EL GLOBAL, 23 al 29 de enero de 2012

Farmacial 19

Una farmacia moderna y funcional
facilita las experiencias de compra

B Apotheka diseno el
proyecto de farmacia e
instalo el semiautomata
Stocklight en la botica
de Olga Larrubia
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La farmacéutica Olga Larrubia
defiende una concepcién moder-
na de la oficina de farmacia, moti-
vo por el cual recurrié a Apotheka
para que desarrollara el proyecto
de su farmaciay el sistema de dis-
pensacion Stocklight en su botica
de nueva apertura, un local de 92
m’situado en lalocalidad madrile-
na de Las Rozas. Esta compaiiia
especializada en disefio y reforma
de farmacias buscé hacer de far-
macia Punta Galea, la botica de
Larrubia, un lugar “moderno y

La farmacia Punta Galea
cuenta con una identidad
corporativa propia y un
disefio acogedor de cara
a los usuarios

funcional” que pretende estable-
cer una experiencia de compra
con el usuario.

“Queria que resultase acogedor
para que las personas no tuviesen
la sensacién de estar en un sitio
frio como suelen ser los hospita-
les”, dice Larrubia, cuya farmacia
dispone de una parte muy amplia
de parafarmacia dividida en seis
dreas “muy bien delimitadas gra-
cias a unos cinturones de color que
separan cada zona”. Ademas, ha
reservado un espacio multiusos
que en futuro pretende destinar a
acciones de educacién sanitaria.
Por otra parte, hay dos mostrado-
res y, tras ellos, unas traseras

La farmacia de Olga Larrubia tiene divididos los productos de parafarmacia en seis areas,
cuenta con dos mostradores y una salara multiusos, entre otros espacios.

Equipo de buenos profesionales

Por primera vez, Olga Larrubia
ejerce como titular de oficina de
farmacia, por lo que, ademas del
disefio, otorgé también una gran
importancia a rodearse de bue-
nos profesionales que afrontaran
con ilusién la nueva apertura de

su botica. En concreto, cuenta con el apoyo de dos farmacéuticas adjun-
tas con mas de 14 afios de experiencia en farmacia, con las que ha vivido
el proceso de adaptacion al semiautémata Stocklight que Apotheka ins-
talé en su local, asi como toda la fase de organizacion desde el principio.
“Como nada esta establecido, hay una participacién mucho més clara”,
afirma esta farmacéutica, al tiempo que sefiala que “empezar un proyec-

to nuevo siempre es ilusionante”.

donde se colocan productos de
alta rotacion, como pueden ser en
esta época los antigripales.

En la parte posterior se encuen-
tra la zona de recepcién de mate-
rial y el semiautémata Stocklight,
cuya instalacion aporta “agilidad
en la venta, mas tiempo para el
paciente o mejora en la gestion del
stock y sus caducidades”. Sin
embargo, lo que esta boticaria
valora mds es que minimiza erro-
res de dispensacion, al basar la
colocacién de los medicamentos
en un sistema de optimizacién de
espacio en lugar de por orden alfa-
bético como suele ocurrir en las
cajoneras clasicas, donde la simili-
tud de las cajas puede inducir a
confusiones.

Ademas, Larrubia sefiala que,
respecto a los robots clasicos,
Stocklight ofrece una mejor rela-
cién entre prestaciones y precio,
por lo que es mas adecuado para

Su farmacéutica valora
Stocklight que minimice
los errores de
dispensacion, asi como
su relacion calidad-precio

farmacias medianas o de nueva
apertura. “Otros robots son mas
complejos, requieren una inver-
sién mds alta y no compensan a
algunas farmacias. En cambio, este
sistema si es rentable”, afiade.

La eleccion de encargar todo el
trabajo a Apotheka respondié a
las aportaciones que esta hizo
para conseguir que las deficiencias
dellocal se tornaran en ventajas. Y’
es que, como dice Larrubia, “a
veces no se puede elegir el local
que se quiere”.

Con el patrocinio de:
www.apotheka.com

Asefarma insta
a preservar el
sistema frente a
los recortes
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En lugar de hablar de recortes,
de contencién del gasto farma-
céutico o ahorro a las arcas
publicas, la asesoria de gestién
dindmica de farmacia Asefar-
ma apuesta por intentar “pre-
servar el sistema farmacéutico
por su eficiencia, disponibili-
dad y arraigo en nuestro pais”.
Y es que, su presidente, Carlos
Garcia-Maurifio, cree que
ahora es mds necesario que
nunca redundar en la impor-
tancia del servicio que la boti-
ca presta a la sociedad.

“Las farmacias ya han sufri-
do suficientes recortes con la
aplicacién de los dltimos rea-
les decretos”, asegura Garcia-
Maurifio. Entre estas normati-
vas, Asefarma cita la mas
reciente, el RDL 9/2011, que
estableci6, entre otras medi-
das, la generalizacion de la
prescripcion  por  principio
activo, la adecuacion del con-
tenido de los envases y dispen-
sacion personalizada o racio-
nalizaciéon del gasto ptblico
destinado a la prestacion far-
macéutica. Y es que, esta ase-
soria considera que “hablar de
ahorro en el Sistema Nacional
de Salud remite irremediable-
mente a hablar de caidas en el
gasto farmacéutico y, por
tanto, en la pérdida de calidad
de una de las patas fundamen-
tales para la Sanidad”.

En este sentido, destacan la
doble funcién de las boticas al
evitar, en algunos casos, visitas
al médico y, en otros, la deriva-
cién de los pacientes que asi lo
requieran. Por ello, el presi-
dente de Asefarma reivindica
la estabilidad para el sector.

Las farmacias cuentan con una nueva
herramienta para planificar su gestion

B Mediformplus lanza Diagnéstico Express para conocer la realidad de un negocio
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La consultora Mediformplus
defiende que las boticas necesitan
dar “el paso de farmacia a empre-
sa” y, para ello, ha lanzado Diag-
nostico Express, una nueva herra-
mienta de gestién que tiene por
objetivo dar a conocer la realidad
concreta de un negocio. De este
modo, Mediformplus pretende
ayudar al titular de farmacia a pla-
nificar la estrategia de su estable-
cimiento.

En concreto, las boticas se
encargan de extraer los datos
necesarios para el analisis, aunque
cuentan con la ayuda de un con-
sultor. Tras la recogida de informa-
cion, Mediformplus procede a su
estudio y comparacién con otras
farmacias. Por tltimo, saca conclu-
siones para cada cliente.

Entre otros aspectos, esta herra-
mienta permite valorar la evolu-
cion de la facturacion, la rentabili-
dad de las inversiones, la evolu-
cién de los PVP o las cuotas de
ventas de cada familia. Con estos

datos, la consultora pretende que
cada titular tome las decisiones
correctas para planificar su estra-
tegia y afrontar asi la complicada
situacion que atraviesa el sector.

“Después de 2011, un ao dificil
para la farmacia espafiola, debe-
mos plantearnos un cambio de
negocio”, defiende el director
gerente de Mediformplus, Luis de
la Fuente, que destaca entre sus
recomendaciones organizar al
equipo hacia la venta, potenciar la
venta libre o seleccionar un surti-
do éptimo.

Las farmacias podran valorar, entre otros parametros, la evolucion de su facturacion, la
rentabilidad de las inversiones, los PVP o las cuotas de ventas de cada familia.



