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La farmacia, ante los recortes, debe
convertirse en moderna y comercial

B Apotheka se encargo
del diseno integral de
la botica La Cigtiena,
cuyo titular es
Hernando Martinez
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La apertura de una nueva farma-
cia supone una oportunidad para
adaptar el disefo a las necesidades
de sus usuarios, asi como de los
propios trabajadores. De ello era
consciente Hernando Martinez,
titular de la farmacia La Cigtiefia,
un establecimiento situado en la
localidad madrilefia de Las Rozas.
Por ello, de la mano de Apotheka,
este farmacéutico buscé trasfor-
mar lo que hasta entonces habia
hecho las veces de entidad banca-
ria en una farmacia “moderna y
comercial”.

“Tenia claro el tipo de oficina de
farmacia que queria, pero me dejé
aconsejar sobre como conseguir-
lo”, relata Martinez, quien confié
su proyecto a esta compaiiia espe-
cializada en disefio y reforma de
farmacias por los afios de expe-
riencia que la avalaban. Asi, tras
comparar varios disefios que le
puso sobre la mesa Apotheka,
opt6 por aquel que transformaba
en realidad su concepto de farma-
cia. “Hubo que hacer mucha obra
y cambiarlo todo”, recuerda.

En concreto, su botica, abierta
desde julio del afo pasado, cuenta
con dos plantas. Una de ellas dis-
pone de 70 nv, dedicados en su
mayoria al ptiblico y la parte res-
tante a un despacho. Ademas, en el
s6tano, de unos 35 m’, se encuen-
tra el almacén. Sin embargo, como
Martinez asegura, casi todos los
productos estan expuestos en la
parte comercial y delimitados por

secciones. Y es que, este boticario
tiene claro que, en las circunstan-
cias actuales, “no se puede depen-
der del medicamento porque los
margenes no van a aumentar”.

En cambio, este farmacéutico
apuesta por impulsar los produc-
tos de parafarmacia y, como reco-
noce, hasta ahora, las cosas le van
muy bien “porque es una farmacia
que tiene bastante movimiento
fuera de lo que es la receta”. Para
la colocacion de los productos,
Apotheka realizé un estudio de
las ‘zonas frias y calientes’ de la
farmacia y, en base a su resultado,
se distribuyeron los lineales, la
gondola central y los tres mostra-
dores de atencién al ptblico.

Este farmacéutico
apuesta por productos de
parafarmacia ante la
caida del margen de los
medicamentos

Apotheka instal6 el
mobiliario donde se
exponen estos productos
de acuerdo a un estudio
de zonas frias y calientes

Precisamente, los usuarios han
mostrado su satisfaccion por el
disefio de esta botica. “La gente
nos suele felicitar e, incluso, com-
paneros farmacéuticos vienen a
verlayles gusta”, explica su titular,
que, ante este resultado, recomien-
da a sus colegas de profesién que
apuesten por modernizar sus esta-
blecimientos y buscar alternativas
ante la continua caida de marge-
nes registrada en el campo del
medicamento.

Con el patrocinio de:
www.apotheka.com

La botica del farmacéutico Hernando Martinez paso, tras la reforma acometida por
Apotheka, de ser una entidad bancaria a ser una farmacia “moderna y comercial”

Servicios de valor anadido

Eltitular de la farmacia La Cigiie-
fia, Hernando Martinez, cree que
“hay que aprovechar que la far-
macia da un servicio basico para
ofrecer otro tipo de productos y
servicios que puedan generar
mayor rendimiento a la inver-
sion”. Por ello, en su botica, en
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donde trabajan cinco profesionales (tres farmacéuticos y dos técnicos), se
realiza también analisis capilar y se gestionan otro tipo de test como, por
ejemplo, el de intolerancia alimentarias o el genético de obesidad. Ade-
mas, esta oficina de farmacia, que permanece abierta al piblico los 365
dias del afio durante 12 horas diarias, ha puesto en marcha unas tarjetas
de fidelizacion con las que se pretende premiar a los clientes.

Mediformplus

viaja a Grecia a

ver su modelo
de negocio

REDACCION

Como ya hicieran en Italia,
algunos farmacéuticos tuvie-
ron la oportunidad de acercar-
se al modelo de negocio de
otro pais mediterraneo. Para
ello, en esta ocasion, Medi-
formplus organizé del 8 al 11
de febrero un viaje a Grecia
con el objetivo de sacar ideas
aplicables que ayuden a la
botica espafiola a seguir cre-
ciendo. Asi, un grupo de far-
macéuticos espafoles Vvisitd
farmacias de referencia que
han sabido adaptarse a los
cambios y sobrevivir a la crisis.

Ademas, para facilitar la
comprensién de este modelo y
su contexto, el viaje se orientd
a conocer los tres agentes del
canal: industria, distribuidoras
y oficinas de farmacia. “En
estos momentos la farmacia
griega se encuentra en una
situacion delicada”, explico el
director gerente de Mediform-
plus, Luis de Luis, quien valor6
que algunas farmacias “ejem-
plares” hayan sabido adaptar-
se a este entorno critico.

Grupo de compras

Por otra parte, esta consultora
ha lanzado para sus clientes
Enlace  Farmacéutico, un
grupo de compras que ofrece-
ra descuentos en sus pedidos y
acuerdos win to win con la
industria farmacéutica. En
concreto, en esta primera fase,
se propone la compra de pro-
ductos relacionados con las
campafias mensuales de Medi-
formplus, que en el mes de
febrero estd dedicada a pro-
ductos de alimentacion, higie-
ney articulos infantiles.

Farmaconsulting estima que ahora el
consejo profesional es “imprescindible”

M La consultora lider en el mercado de transacciones de farmacias cita el cambio del IRPF
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Los cambios derivados de las
medidas puestas en marcha por el
Gobierno que preside Mariano
Rajoy para tratar de introducir
estabilidad en el sistema econ6-
mico, como el cambio de tributa-
cién, especialmente en el IRPF,
hace “imprescindible”, segtin pre-
cisa la consultora Farmaconsul-
ting, un andlisis profesional. A
este respecto, la empresa lider en
el mercado espaiiol de transaccio-

nes de oficinas de farmacia preci-
sa que a pesar de que el aumento
de la presion fiscal “nunca es bien-
venido, hay opciones muy intere-
santes para reducir el importe a
pagar”.

Sobre este particular, el director
general de Farmaconsulting,
Alfredo Alonso, pone sobre la
mesa algunas pistas, e indica que el
profesional que se encuentre en
los tramos mas altos del IRPF tri-
butard a un tipo marginal que
puede llegar, segtin comunidades
auténomas hasta el 56 por ciento,

mientras que el impuesto sobre las
ganancias patrimoniales tiene una
escala de gravamen menor y se
encuentra entre el 21 y el 27 por
ciento.

“Si sabemos planificar adecua-
damente las transmisiones de
nuestro  patrimonio  podemos
reducir la presioén fiscal y pasarla
de tipos impositivos muy altos, casi
confiscatorios, a casi la mitad”,
indica, y afiade que “es una de esas
ocasiones en las que moverse de
farmacia genera valor, si se hace
con cabeza”.

La técnica de venta resulta
clave para ganar rentabilidad
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“¢Como puedo mejorar las ven-
tas de mi farmacia?”. Bajo este
titulo, Asefarma, en colabora-
cién con la consultora SBBS,
celebrara el préximo 29 de
febrero una jornada eminente-
mente préctica dirigida a farma-
céuticos, en la que se planteard
cudles son las mejores técnicas
para aumentar las ventas. Entre
otros aspectos, se abordardn las
estrategias a seguir, se debatira
dénde fracasan las medidas
tomadas y se expondrdn casos

de éxito en los que se dardn cla-
ves desde tres &mbitos: gerencia,
farmacia y atencion al publico.
Desde Asefarma sefialan que
“estos nuevos tiempos hacen
que el farmacéutico se preocupe
por la 6ptima gestién del stock ”.
En este sentido, esta asesoria
aboga por poner en marcha nue-
vas y mejores técnicas de venta,
asi como herramientas de mar-
keting que permitan aumentar la
rentabilidad del negocio pese a
la situacién econémica actual,
que “obliga a los profesionales
de farmacia a llevar a cabo una
gestion dindmica de la misma”.



