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Una gestion integral de la farmacia
repercute en clientes y trabajadores

M El traslado de FarmaciaSur supuso una oportunidad para mejorar de forma integral esta botica de Alcorcon
B Apotheka se encargo de la reforma y MACH4 de la instalacion del robot, que ha cambiado la forma de trabajo
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Un traslado puede constituir una
oportunidad idénea para apostar
por la gestion integral de la oficina
de farmacia. Roberto Garcia, ges-
tor de FarmaciaSur, supo aprove-
char esta oportunidad el afio pasa-
do, cuando trasladé su botica a un
nuevo local, situado ahora en la
madrilena localidad de Alcorcon.

Asi, ademas de reformar el nuevo
establecimiento de unos 350 m?,
decidi6 instalar el robot MACH4.
Para ello, también cont6 con la
ayuda de Apotheka, compania
especializada en disefio y reforma
de farmacias.

Elresultado de todo ello hasido
una oficina de farmacia amplia,
que cuenta con varios despachos y
mucha exposicion de productos al
ptiblico, algo de lo que se benefi-
cian tanto los clientes como el pro-
pio personal de la botica. Asimis-
mo, también se aprovecho la
reforma para ubicar la puerta de
entrada en medio y facilitar asi el
transito de personas. “Se hizo todo
ala vez y ha quedado muy bien”,
afirma Garcia.

En concreto, la decisién de
optar por la robotizacién respon-
di6 a varias razones, entre las que
destaca el espacio, el dinero y el
tiempo. Y es que, la instalacion del
robot ha permitido destinar una
zona mas amplia a la exposicion
de productos, distribuidos en gon-
dolasy otros expositores, algo muy
importante para una botica que
apuesta por la parafarmacia.

Por otra parte, Garcia calcula
que el robot supone el trabajo de
tres personas. “El robot solo se
paga una vez y a las personas las

La amplitud de la FarmaciaSur y el robot MACH4 son dos de los aspectos que mas valoran tanto clientes como trabajadores, puesto que ello
permite dar un mejor servicio al publico, al tiempo que facilita el trabajo al personal de la oficina de farmacia

tienes que pagar toda un vida”,
argumenta. Pero, ademads, aduce
que este sistema permite incre-
mentar las ventas porque “mien-
tras salen los productos, no pierdes
al cliente de vista, le puedes seguir
hablando y vender mas cosas”.

Para una reforma de tal enver-
gadura, Garcia tiene claro que lo
mejor es contar con profesionales.
Por ello, tras la experiencia de
otros compafieros, opté por con-
fiar en Apotheka. “Nos dieron
muy buenas ideas y muy buenos
precios”, asegura.
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El publico lo agradece

Los clientes han sabido apreciar los
esfuerzos que desde FarmaciaSur
han impulsado para ofrecerles un
mejor servicio. La amplitud del local,
su disposicion y la atencién que ofre-
cen sus empleados gracias a la insta-
lacién del robot MACH4, son algu-

-

nos de los aspectos que mds sorprenden a quienes cada dia cruzan las

puertas de este establecimiento. “Muchos se preguntan si esto es una far-
macia y nos dicen lo bonita y grande que ha quedado”, relata Roberto
Garcia, gestor de esta botica ubicada en la localidad madrilefia de Alcor-
con. Y es que, cuando realizaron la reforma integral de la mano de Apo-

theka todo se pensé por y para los clientes. No obstante, segtin afirma, ello

también redunda en un aumento de las ventas.

Mediformplus y
Profarbi forman
a los boticarios
vizcainos
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La consultoria de gestién y
marketing para la oficina de
farmacia Mediformplus y la
patronal vizcaina Profarbi han
firmado un acuerdo que tiene
por objetivo formar y especia-
lizar a los asociados de esta
empresarial, asi como al perso-
nal de sus boticas. Gracias a
esta iniciativa, los farmacéuti-
cos de Vizcaya aprenderan a
gestionar eficazmente sus ofi-
cinas de farmacia.

Para lograrlo, Mediform-
plus ha disenado un programa
de formacion para dicha aso-
ciacién durante un afo, que
incluye las herramientas cla-
ves necesarias para dirigir la
oficina de farmacia como una
empresa moderna. Competen-
cias directivas, personal espe-
cialista y auxiliares son algu-
nas de las dreas en las que se
divide esta formacion, que se
compone de varios cursos.

“La visita de nuestros con-
sultores ayudara a la farmacia
a implantar las herramientas y
conocimientos que han adqui-
rido en los cursos”, explica
Luis de la Fuente, director
gerente de Mediformplus. Y es
que, el acuerdo incluye packs
de consultoria para los asocia-
dos de Profarbi. De esta mane-
ra, se pretende implantar de
manera personalizada en cada
farmacia los conocimientos
adquiridos y llevar un segui-
miento de todas las acciones
que se desarrollen en la botica.
Segtin De la Fuente, el farma-
céutico conseguira asi “poten-
ciar la rentabilidad mante-
niendo el servicio ptiblico de la
farmacia”.
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En los tiltimos meses la crisis y los
impagos asfixian a las oficinas de
farmacias. A ello hay que sumar,
segun expone la asesoria de far-
macias Asefarma, la incertidum-
bre a la que se enfrentan las boti-
cas al no saber cudl serd el devenir
del sector, motivos por los cuales
estos establecimientos precisan
algun soplo de aire fresco.
Precisamente, desde esta aseso-
ria senalan que la clave puede
estar en una gestién dindmica de
la farmacia, que proporcione al
farmacéutico el grado de innova-
cién y crecimiento necesario en la
actual coyuntura econdémica. “Las
farmacias tienen un gran potencial
para mejorar sus resultados, pero

Asefarma aconseja gestion dinamicay
reforzar el tandem botica-distribucion

M Esta asesoria insta a aprovechar el potencial de la farmacia ante la crisis e impagos

para ello es importante hacer una
gestién dinamica de la propia far-
macia, en la gestion de compras,
stock o la aplicacion del marke-
ting”, defiende Carlos Garcia-
Maurifio, presidente de Asefarma.

Por otra parte, las boticas han
encontrado en las empresas distri-
buidoras un aliado en el que poder
depositar un voto de confianza
para dar continuidad al servicio
que los farmacéuticos proporcio-
nan a la sociedad. A este respecto,
Garcia-Maurino cree que “es la

distribucién farmacéutica, sobre
todo la cooperativa, la que
mediante aplazamientos de pago,
lineas de crédito y otras facilida-
des, esta sosteniendo parte del sis-
tema”.

Por ello, cree que el sistema de
distribucién cooperativo espariol
vuelve a estar al alza. “El sistema
cooperativo siempre ha actuado
como dique contra las pretensio-
nes liberalizadoras de la gran dis-
tribucion y de las cadenas extran-

jeras de farmacia”, argumenta.

Ante esta situacion, el presiden-
te de Asefarma apuesta por que se
refuercen de los vinculos del tan-
dem farmacia-distribucién farma-
céutica en el contexto del modelo
mediterrdneo de farmacia y del
modelo de distribucién solidario.
Ello, combinado con una gestién
dindmica de la oficina de farmacia,
constituye la receta que desde
Asefarma proponen para afrontar
la crisis global y los impagos que
afectan a varias comunidades
auténomas.

Curso de Gestion

Con este objetivo en mente, Ase-
farma y el Centro de Estudios
Financieros de Madrid (CEF)
inauguraron la semana pasada la
V Edicién del Curso Superior de
Especialistas en Gestion de Far-
macias. En esta formacion, dirigi-
da a titulares y licenciados en Far-
macia, se ofreceran técnicas, méto-
dos y ejemplos sobre c6mo gestio-
nar la empresa, al tiempo que se
compagina la funcién de presta-
cién de servicio de salud que ofre-
cen las farmacias.

De este modo, los asistentes
recibirdn, por parte de un profeso-
rado especializado en cada drea,
formacion fiscal, econémica, con-
table, legal y gestion empresarial,
pero especificamente aplicada a la
oficina de farmacia.



