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El cliente se
tiene que sentir
acogido como en
la farmacia de
barrio pequena,
busca a
personas que le
resuelvan sus
problemas»

| tamafio es claramente un factor condi-
cionante en una farmacia pero no lo es
todo ni es una garantia de éxito.

El tamafio (entendiendo por ello la farma-
cia grande de entre 200 y 300 m?) es un re-
curso que bien utilizado nos puede ayudar a
diferenciarnos de otros sectores, de otras far-
macias, a trabajar mejor, mas rentable y
coémodamente.

La ubicacién es un factor determinante,
pues dependiendo de esta (centro ciudad,
zona monumental, zona turistica, centro co-
mercial, barrio, de paso...) no siempre po-
dremos encontrar locales en los que poda-
mos elegir el tamafio y tendremos que
adaptarnos a los locales disponibles.

El consumidor estd cambiando rapida-
mente y la farmacia también tiene que adap-
tarse. El cliente cada dia estd mas informa-
do, se mueve mas, tiene smartphones,
compara precios, esta en foros, chats de
amigos y vecinos y compra online por precio
y comodidad.

También cada dia hay més oferta de pro-
ductos, mas lineas, mas categorias y mas
servicios que prestar en las farmacias y
mas que nos pueden encomendar, porque
el farmacéutico es el profesional sanitario
mas cercano a la poblacion, sin citas ni ho-
rarios.

Todas estas circunstancias hacen que, si
la farmacia esta bien ubicada, el tamafio del
local pueda determinar su crecimiento por
varios motivos:

e Posibilidad de tener méas categorias ex-
puestas (algunas, como la ortopedia, re-
quieren mucho espacio, otras estan na-
ciendo, como la nutricién deportiva...).

e Posibilidad de exponer mejor, mejor im-
plantacién (lo que no se ve ni tiene precio
no se vende o se vende menos).

e Posibilidad de tener zonas mas diferencia-
das: a mayor espacio mas posibilidad de
hacer diferentes zonas y ambientaciones.
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El consumidor elige su destino de compra
en funcién de lo que transmita el estable-
cimiento y cada dia es mas importante,
pues el cliente nos esta comparando con
otros establecimientos que también ven-
den productos de dermocosmeética, orto-
pedia y parafarmacia.

Posibilidad de implementar servicios dife-
renciados: algunos servicios requieren in-
timidad, como el asesoramiento en dietas,
probador de prendas de ortopedia, sala de
formacion. También el laboratorio, la aten-
cién farmacéutica personalizada o una zo-
na para la preparacién de SPD requieren
Su espacio para su correcta implementa-
cion.

Pero el tamafio no lo es todo, a mayor es-
pacio normalmente mayor coste de local,
mayor necesidad de personal que controle
la zona del publico, més stock para rellenar
las baldas, mas especializacion del perso-
nal para cubrir las distintas categorias y ser-
vicios, y mas planificacién de ambientacion
y oferta. El cliente se tiene que sentir aco-
gido como en la farmacia de barrio peque-
fia, busca a personas que le resuelvan sus
problemas.

Por otro lado, el tamafio puede ser tam-
bién una estrategia para farmacias situadas
en zonas no tan obvias comercialmente ha-
blando, situadas a las afueras de la ciudad,
en locales mas econémicos y que quieran
diferenciarse del resto por su gran surtido,
en un modelo mas parecido a otros sectores.

En cualquier caso, lo méas importante son
las personas, el equipo y el tamafio claro que
importa, pero no perdamos de vista la renta-
bilidad del espacio, porque no es un tema
de «caballo grande ande o no ande», lo im-
portante es que «ande» y que nos permita
adaptarnos a los nuevos consumidores y, so-
bre todo, desarrollarnos personal, profesio-
nal y econébmicamente. @



Farmacia: jel tamaiio importa?

| a fortaleza de la cercania

Las farmacias somos establecimientos pri-
vados de interés publico sujetos a una pla-
nificacién sanitaria. El modelo espafiol de or-
denacién farmacéutica permite que el 99%
de la poblacion espafiola disponga de una
farmacia en su municipio, garantizando asi
el acceso en condiciones de igualdad al mis-
mo medicamento a lo largo de toda la geo-
grafia espafiola. Se ha logrado una distribu-
cibn homogénea de farmacias, situandose la
ratio media de habitantes por farmacia entre
las mas bajas de Europa, lo que permite que
casi la totalidad de la poblacion disponga de
una farmacia en su lugar de residencia. Es-
ta regulacion beneficia a la sociedad mas
que a la profesion.

Nuestro modelo esta integrado por todas
las farmacias, grandes y pequefias, su tama-
flo dependera de su ubicacion, de la densi-
dad demogréfica, etc. La crisis econémica
sufrida en nuestro pais en los Ultimos afios
ha perjudicado enormemente a nuestro sec-
tor, poniendo al limite la economia de mu-
chas farmacias. Asimismo, el mercado de
medicamentos farmacéuticos de prescrip-
cién ha bajado considerablemente durante
estos afios, afectando a muchas farmacias.
No obstante, y a pesar de las dificultades, la
farmacia la hace el farmacéutico que esta al
frente: cada vez son mas los profesionales
proactivos, emprendedores, que avanzan
con ilusién en el concepto de farmacia mo-
derna y competitiva, que tienen claro que la
farmacia es un centro de salud y de bienes-
tar capaz de ofrecer variedad de servicios
asistenciales, de calidad, orientados a satis-
facer las necesidades de sus pacientes. El
futuro de la farmacia es ser cada vez mas
asistencial y sostenible, pasa por seguir im-
plantando y desarrollando nuevos servicios.

La farmacia puede ser una empresa bien
gestionada, independientemente de su ta-
mafo. Es un establecimiento sanitario cer-
cano a la poblacién que le rodea, conocedor

de su perfil sociodemografico, de sus gustos,
sus necesidades, etc. Esta cercania es una
fortaleza que debemos potenciar: la confian-
za y credibilidad la ganamos dia a dia con
nuestro esfuerzo. Podemos hacer crecer la
farmacia en nuevas areas, como el autocui-
dado, el consejo nutricional o las plantas me-
dicinales, y para ello es importante la moti-
vacioén del equipo, la formacién especifica y
la especializaciéon. Como farmacia pequefia
podemos ofrecer productos a precios com-
petitivos, servicios de fidelizacién, gestion de
categorias o tarjetas, entre otros, colaboran-
do con nuestra cooperativa, que nos da for-
taleza como grupo.

Aprovechando nuestra cercania al pacien-
te y nuestra integracion en el territorio, como
agentes de salud podemos participar en mu-
chas actividades socio-sanitarias. En las far-
macias pequefias, esta cercania se hace mas
acusada y son muchas las acciones que po-
demos llevar a cabo. Podemos detectar, por
ejemplo, a aquellas personas mayores que
viven solas y coordinarnos con los servicios
sociales del territorio. Asimismo, podemos
detectar interacciones, hacer seguimiento de
la adherencia a la medicacién o seguir de
cerca la evolucién del paciente. También po-
demos participar en los servicios que nos
ofrece nuestro colegio: colaborar con los pro-
gramas de deteccién precoz del cancer de
colon y recto, intercambio de jeringas, man-
tenimiento con metadona, cesacion tabaqui-
ca, deteccion precoz de VIH, etc. Estamos
ayudando, en colaboraciéon con otros profe-
sionales sanitarios, a prevenir y detectar pre-
cozmente enfermedades y a mejorar el se-
guimiento de los tratamientos, y contamos
con una buena acogida entre la poblacion.
Los farmacéuticos tenemos un enorme po-
tencial que ofrecer al sistema como agentes
sanitarios por nuestra proximidad. Y el tama-
flo no tiene por qué condicionar nuestra
apuesta por la farmacia asistencial. @
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«La farmacia la
hace el
farmacéutico
que esta al
frente: cada vez
son mas los
profesionales
proactivos,
emprendedores,
que avanzan con
ilusion en el
concepto de
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