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Jordi Rovirosa, director de Proyectos de Concep; Rosario Garcia del Rio, redactora jefe de CF, y Jaime Acosta, consultor de proyectos de la seccion de Farmacia Comuni-
taria de la Federacion Internacional Farmacéutica (FIP), durante el IV Encuentro de Asefarma, que se celebro la semana pasada en Madrid.

Tecnologia y menos individualismos
para competir con otros canales

Algunas voces del sector de la oficina de farmacia reclaman en el IV Encuentro de Asefarma un cambio

normativo que permita la entrada de nuevos servicios, como la telefarmacia o el ‘home delivery’

ALICIA SERRANO
alicia.serrano@unidadeditorial.es
Las nuevas tecnologias de
la informacién y comunica-
cion (TIC) son herramientas
imprescindibles para ges-
tionar la botica y aportar
ese plus que reclama el pa-
ciente. Asi se puso de mani-
fiesto en el IV Encuentro
Asefarma, que se celebro
la semana pasada en Ma-
drid bajo el titulo Farmacia
y Nuevas Tecnologias: he-
rramientas para la gestion
eficiente de la farmacia.
Se expusieron las amena-
zas y oportunidades que
tiene por delante el farma-
céutico en un entorno glo-
balizado. En este aspecto,
José Antonio Lopez-Arias,
fundador de la marca de
farmacias Farmazul, expli-
c6 que la botica es una rea-
lidad amenazada que tie-
ne que defenderse compi-
tiendo: “Esto se debe a que
toda la innovacion esté en
los hospitales, solo tenemos
un pagador en la mayor
parte de las ventas —el Sis-
tema Nacional de Salud
(SNS)-y hay nuevos canales
para satisfacer a un con-
sumidor omnicanal”.

La solucién, en su opi-

nidn, no se puede enfocar
en el individualismo y sin
musculo financiero. “Si la
normativa farmacéutica no
se adapta a la demanda de
los consumidores, habra
que cambiarla, de lo contra-
rio la tecnologia nos arras-
trara. Debemos buscar el
bien colectivo y preparar-

nos para el cambio antes de
que lo hagan otros”.

Jaime Acosta, farmacéu-
tico y consultor de proyec-
tos de la seccién de Farma-
cia Comunitaria de la Fede-
racion Internacional Far-
macéutica (FIP), también
sugiri6 un cambio normati-
Vo para competir mejor y
ofrecer nuevos servicios

como la telefarmacia, que
ya es una realidad en paises
como Estados Unidos y Rei-
no Unido.“En Espaiia se po-
dria utilizar asocidndonos
con aseguradoras médicas
privadas. Si hay innovacién,
se mejorara la experiencia
del cliente. El sector se esta
posicionando en contra de
este tipo de servicios, a pe-

sar de que contentaran al
paciente y de que existe una
oportunidad de negocio im-
portante”, sefialé.

Ante este panorama,
Acosta quiso lanzar un avi-
so a navegantes: “Si el cam-
bio en el exterior es mayor
que en el interior de la orga-
nizacion, el fin esta cerca”.
De hecho, parte de la solu-

Las RRSS funcionan si se pone el foco en el paciente y en el servicio

A.s. La necesidad de ser
una farmacia influencer,
que es la evolucion del
boca a oreja a través de las
redes sociales y los blog,
conto con un espacio des-
tacado en el IV Encuentro
Asefarma, que se celebré
la semana pasada en Ma-
drid. En la mesa redonda
Redes sociales, blogs y far-
macia, participaron tres
farmacéuticos muy cono-
cidos en el mundo online,
que contaron su expe-
riencia como prescripto-
res de referencia en este
ambito.

En opinién de Guiller-
mo Martin Melgar, funda-
dor del blog Farmacia En-

Jfurecida, 1a botica actual
no tiene éxito en las redes
sociales (RRSS) porque si-
gue un modelo arcaico,
donde se centra todo el
esfuerzo en el producto.
“Para que funcione, hay
que poner al paciente en
el centro de la ecuacion”,
afniadid. También record6
que, para tener éxito en
este sector, hay que ser un
buen community manager.
“Es imprescindible hu-
manizarnos como empre-
sa y que nos pongan cara
y voz, aprender a entre-
tener de lamano de Insta-
gram, empatizar y saber
crear emociones”.

El fundador del blog

FarmaKnowmada, Eduar-
do Poch, esboz6 los quince
errores que la mayoria de
las farmacias cometen en
internet y en redes socia-
les: utilizar el perfil perso-
nal para la farmacia, crear
solo contenidos de promo-
cion, anadir boticas ami-
gas a los contactos, repetir
acciones porque otras ofi-
cinas lo hacen o no tener
los perfiles de las redes
sociales optimizados son
solo algunos de ellos.
“También son errores sig-
nificativos no promocio-
nar los servicios, pensar
que no hace falta tener un
blog —en el que hay que
crear contenidos de forma

periodica, definir objeti-
vos y agendar un calenda-
rio editorial- y poner en
marcha una pagina web
sin realizar ninguna ac-
cion”, senalo.

CREAR UNA MARCA PERSONAL

M? José Cachafeiro, far-
macéutica, influencery se-
cretaria general de la Aso-
ciacion de Profesionales
de la Farmacia (Asprofa),
hablé sobre la importan-
cia de crear una marca
personal y recordé que, si
no estas en internet, no
existes. “Al ponerte cara,
te diferencias. Las redes
sociales sirven para dar
visibilidad y fidelizar”.
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cion la ve en el apoyo de los
mayoristas, que dice que
tienen criterio de farmacia
con rentabilidad.

MAS INTERCONEXION

En la jornada algunos po-
nentes insistieron en que
las cooperativas podrian
dar un paso adelante y po-
ner en marcha una plata-
forma de venta on line para
las farmacias.

La solucioén, segin Luis
Martin Lazaro, fundador de
la plataforma tecnologica
para farmacéuticos y pa-
cientes Luda Farma, pasa
por que las boticas estén in-
terconectadas para reducir
el desabastecimiento. “Asi
serad imposible competir on
line con las 22.000 farma-
cias que hay en Espaifia. La
regla que respetamos es
que la venta se la lleva la
oficina mas cercana, sin te-
ner en cuenta el precio”.

Por su parte, Jordi Rovi-
rosa, director de proyectos
de Concep, reflexiono6 sobre
el futuro de la farmacia, que
en su opinién serd urbano,
mas verde y con unos en-
tornos rurales mas inteli-

M La oficina de
farmacia actual no
puede avanzar ni
competir con otros
canales sin las TIC

gentes gracias a la tecno-
logia.“El futuro sera de los
mayores (actuales millen-
nials), que participaran en
el concepto de envejeci-
miento saludable, tendran
mas tiempo libre y poco di-
nero. Esto es lo que la far-
macia deberia ir incorpo-
rando en la gestién de su
dia a dia”, recomendé.Tam-
bién explico que el futuro
del retail se va a decidir en
China y que el farmacéuti-
co debera empezar a tomar
nota de lo que hacen otros
canales. “Estan a afios luz
de otros comercios minoris-
tas, que emplean con éxito
el retailtainment (comprar
mientras te diviertes). Hay
que empezar a caminar ha-
cia este concepto, ya que el
cliente —de momento- per-
cibe la farmacia como un si-
tio donde solo se cura la en-
fermedad”.

Para lograr una buena ex-
periencia de compra, Rovi-
rosa sugirié que el cliente
no se aburra. “Se le podria,
por ejemplo, ofrecer un va-
sito de té, siempre que haya
una estrategia detras”.



