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EAS PARA ACTIVAR SU FARMAG

PROMOCION DE EXCELENCIA: Cosas qus la orisis s ha mejorado (pég. 22) Al. SERVICIO DE LA GESTION: La planificaci6n de
ventas pone coto al ‘sobrestock’ de ka compra directa {pag. 24) LA CARA ASISTENCIAL DE LA INFORMATIGA: Programas informaticos,
los grandes aliados para el desarrollo de la AF (pag. 25) AUTOMATIZACION DE LA BOTICA: La crisis no frena I apuesta por la
robotizagién (pag. 26) GESTION AL SERVICIO DEL PACIENTE: Los servicios en nuitricién, cosmética y cardiologfa fidelizan_

Surtido + servicios + seleccion = éxito

Expertos coinciden en sefialar que ia farmacia que selecciona sus productos y sus servicios adaptandolos a las necesidades de
sus pacientes sale fortalecida de la crisis con sélo actuar sobre algunos aspectos clave (promocién, tecnologia y consejo)
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La pugna entre pl‘oductﬂ e intimidad. La superfiie de ta farmacia

se concibe, como apuntan los expertos, como un espacio de salud y de productos de
blenastar y belleza. Esta dualidad hacs que Iz sLparfice esté concetyda come um e5pa-

cialista, “hay que erradicar
ese dicho de en mi farma-
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cionado en la zona de paso obligado para el paciente. Influye pues la estética: organiza-
cidn dindmica, limpieza, originalidad, etc., sin olvidar, por supuesto, la intervencion del far-
macdutico en la venta oruzada (que suele estar sugerida sn escaparate y expositores).
La asistencia, &n cambio, depanda o6 [as dotes comunicativas ael boticario y su-equipo, ET
mastrador es a 20na de comumcacion por excalencia. Lo ideal sera tenar reservaces
para hacer la consulta en un ambiente intimo, pero, de no ser asi, la cercania se trasla-

cla los clientes pueden en-  promociones atractivas y ofértas sugerentes, de tener ef producto adecuado y selec-  da desds i punto de venta y acompafiando al pagiente por los ambientes de la botica.
contrar de tedo”.

POR ¥ PARA EL PAGIENTE

Miés adecuzdo es contar En un entorno de crisis, fectamente identificable rnismos productos aigualo cio yun consefo més pro- selidado su clientela. Y es
colt bha organdzacion basa-  seba detectado la necesi- como establecimiento sani-  mejor precio en otras tien-  fesional al paciente. que lo que percibe el usua-
da enlos pacientes. Belinda dad de captarla atencién tario de confianza; asi lo  das y, sin embargo, siguen ric es gue el farmacéutico
Jiménez, asesoradePunto- del consumidar con sus percibeel ciudadeno”, dice.  yendo a su farmacia”, RESOLUCION DE PROBLENIAS le resuelve vn problema de
farma, lo ratifica: “No tie-  productos de venta libre y Coincide con &l Susana  Poreso pide“mimo, origi-  La fidelizacién a través de  salud™. Dar consejo profe-
ne sentido tener producto  parafarmacia. Javier G6- Lopez,asesoradeMorera® nalidad y alegria“alahora los consgjos ylaasistencia  sional y soluciones a pro-
almacenado queno se con-  meéz, de Formacién Argon, Lépez, quien.insisteenla deemprendercualquierac- es basice. Segin explice hlemas dela pie), de nutri-
sume,ya que generaun gas-  destaca quelalabordepe- marcade calidad del far- cién enlafarmaciaconla Arantza Madariaga farma-  cién o colesterol, bor ejem-
to de compra, almacena- siclonamientoenel merca- macéutico, quien inspira  que quieramejorarlaventa  géutica de Bilbao, apostar, plo, san algunos servicias
miento ¢ inmovilizacién doesdignademencién.“La “tranquilidad aur consu- deundeterminadoproduc-  en su caso, por un servicic  que permiten afianzar la
que no se justifica”. cruz verde s un logo per-  midor gue ancuentra los  teodedasrunamayorservi- deandlisisdelapielhacon- confianza del paciente.
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El sobrestock es un proble-
ma real y frecuente en las
boticas para el que hay so-
lucion: una gestién de com-
pras y de ventas. Asesores
especialistas en la gestion
de stock en la farmacia
coinciden en sefialar que
la planificacion y el aprovi-
sionamiento estratégicos
continian siendo su asig-
natura pendiente. Falta for-
macion y dedicacion a las
politicas de compras de
producto.

| INSTRUMENTOS AL SERVICIO DE LA GESTIGN

QUE HACER SI AUN HAY MUCHAS CAJAS DE...

“podemos encontrar en

ser “recibir la adecuada for-

da salida y que suponen nificacion de las compras  categorias de productos”,
pérdida de dinero yde es- delos productosyquenose  ya que larevision del stock
pacio”. En términos deren-  tiene en cuentaniloquese puede hacerse por familias
tabilidad, afiade, “suele su-  vende,a quétipode pacien-  de producto”.

frecuente que haya “gesto-
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rio cual es el pedido ideal
segun su rotacién y su
prevision de ventas”, ex-
plica. A susoftwarele pi-

asistencial también es de
lo més demandado”

Jn poso por deloante




