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Un mejor servicio a los clientes debe
primar en la distribucion de la botica

M La farmacia de Carolina Torres cuenta ahora con mds exposicion de productos y espacio destinado al publico
B Apotheka proyecto este local en forma de 'U’, con varias salas para atender las necesidades de los pacientes
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Con la conviccion de que el
esfuerzo se verd algtn dia recom-
pensado, Carolina Torres decidié
trasladar su botica a un local con
mayor superficie y visibilidad,
situado en lalocalidad gaditana de
Algeciras. En este establecimien-
to, de aproximadamente 340 m?’,
realiz6 un proyecto completo de la
mano de Apotheka, compaiia
especializada en disefio y reforma
de farmacias.

“No era un proyecto sencillo
porque el local tiene una distribu-
cién en forma de “U’, pero ha que-
dado muy bien”, explica esta far-
macéutica. Para salvar esta situa-
cién, se optd por poner la puerta
en un extremo de la farmacia y en
el otro se ubicaron los mostrado-
res. Asi, la mayor superficie se ha
dedicado al ptiblico, que hasta lle-
gar al mostrador debe realizar un
recorrido en el que se encontrara
con gondolas donde se exponen
articulos. “La exposicién ha que-
dado muy bien porque se ven
todos los productos”, afirma.

Ademas, en los dos extremos de
la farmacia se han ubicado varias
estancias destinadas a diferentes
usos por parte de la titular de esta
oficina de farmacia. Esta farma-
céutica tiene claro que “hay que
dar el mejor servicio a los pacien-
tes”,a pesar de la crisis. Por ello, ha
apostado también por la parafar-
macia, pero acompafiada de una
buena formacién para poder
resolver “cualquier duda, no solo
sobre medicamentos”.

Y todo el esfuerzo realizado por
esta farmacéutica ha dado buenos
resultados. Para ello, ha resultado
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La instalacion de gondolas y otros sistemas de exposicion ha permitido que en el recorrido que los clientes realizan desde que entran a la
farmacia hasta que llegan al mostrador quede a la vista de todos gran parte de los productos con los que cuenta la farmacia de Carolina Torres

clave contar con el consejo de pro-
fesionales. En este caso, esta boti-
caria se decant6 por Apotheka,
gracias al estudiado proyecto que
dicha casa le present6. Y también
porque, segtin asegura esta farma-
céutica, el mobiliario “es de muy
buena calidad y a un precio muy
razonable”. Tras su experiencia
con Apotheka, el mensaje que
Torres envia a sus compareros es
que “hay que aguantar los tiempos
que vienen, pero uno no se puede
quedar atras y debe seguir luchan-
do”.

Con el patrocinio de:
www.apotheka.com

Tener un personal motivado

Ademés de los clientes, los propios
trabajadores de la farmacia de Caro-
lina Torres han mostrado su satisfac-
cién por las mejoras que esta botica-
ria ha introducido en su negocio, a

pesar de que estos cambios han =

supuesto un mayor volumen de tra-

bajo para ellos. “Todos han colabora-
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do y se han implicado mucho”, reconoce Torres, que se deshace en hala-
gos hacia su personal, del que aplaude su colaboracién y motivacién. De
hecho, el proximo proyecto de esta farmacéutica consiste en dividir las
categorias de la farmacia entre los trabajadores para que cada uno se res-
ponsabilice de un drea. Con ello, pretende prestar un mejor servicio a los
clientes. “Tenemos muchas ganas de trabajar todos”, afirma.

La farmacia se
consolida como
espacio para la
dermocosmética
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La caida del margen de los
medicamentos ha llevado a
algunas farmacias a mirar tam-
bién hacia productos de venta
libre. Asi, algunas boticas han
optado por impulsar la dermo-
cosmética, una decision que
respalda el estudio sobre
“Nuevos hébitos de belleza”,
elaborado por Serum7 de
Boots Laboratories, donde se
pone de manifiesto que la far-
macia se consolida como un
espacio en el que encontrar
este tipo de productos.

Frente a otros estableci-
miento, el estudio destaca el
valor afiadido que supone la
opinién profesional de la far-
macéutica, que “es hoy una
gran conocedora del mercado
cosmético” al cuidar su piel
por encima de lamediay acon-
sejar desde su experiencia. De
hecho, en un 74 por ciento de
los casos, estas profesionales se
preocupan por contar en su
farmacia con productos ade-
cuadamente testados.

Este esfuerzo tiene su resul-
tado, ya que un 52 por ciento
de las encuestadas asegura
que los productos cosméticos
antienvejecimiento  adquiri-
dos en la farmacia son de muy
alta calidad y el 46 por ciento
valora el consejo de la farma-
céutica por su respaldo cienti-
fico.Y es que, aunque la mayo-
ria de las encuestadas conside-
ra que la crisis no justifica un
abandono de sus habitos de
belleza, la actual coyuntura
econémica les ha llevado a
buscar productos que les apor-
ten una mayor seguridad en
cuanto alos resultados.

La decoracion navidena llega también
a los escaparates de las farmacias

M Asefarma defiende que adornar las boticas es una clave de éxito en estas fiestas
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El farmacéutico ha de cuidar la
presentacion, la distribucién y
la organizacién de todos los
productos. Asi lo defienden
desde la Asesoria de Gestion
Dinamica de la Farmacia (Ase-
farma), que pone especial hin-
capié en la importancia del
escaparate como  “ventana
desde la que la farmacia se
muestra al mundo”.

Por ello, animan a adecuar este
espacio a cada época del ano, al
igual que hacen otro tipo de esta-
blecimientos, puesto que la clien-
tela demanda productos diferen-
tes. En este sentido, emplean como
argumento que si el escaparate es
atractivo los clientes “tendrdn no
solo la curiosidad, sino la necesi-
dad de entrar”.

Y ahora toca adaptar la imagen
a las fiestas navidefias en una
época que llama a las compras. Por
ello, desde Asefarma aconsejan

tener en cuenta algunos aspectos,
como la iluminacién y los colores,
ala hora de decorar el escaparate.
A este respecto, recuerdan que los
rojos, verdes y dorados predomi-
nan en estas fechas, pero que tam-
bién se puede apostar por un dise-
flo mas minimalista con blancos y
plateados. No obstante, matizan
que resulta importante no romper
el equilibro ni recargar en exceso
el establecimiento.

Por otra parte, proponen algu-
nos mensajes navidenos del tipo:

La farmacia de Marfa Angeles Castro, situada en la calle Monte Igueldo, adecu6 su
escaparate a la época navidena con el objetivo de impulsar las ventas.

“En Navidad, regala salud” y, en
cuanto al tipo de mercancia a ven-
der, apuntan, por ejemplo, a los
productos de parafarmacia. Tam-

bién ofrecen soluciones creativas para
quienes dispongan de un presupuesto
reducido, como belenes de figuras de
espumay otros materiales.



