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tendencias

«Me defino como “curioso”y siempre intento hacer
cosas diferentes al sector; algunas salen bien, otras mal,
pero creo que hay que arriesgar e intentarlo»

—¢Como se definiria como farmacéutico?
—Curiosoy centrado en el cliente.

—¢Cree que su perfil encaja con el de la mayoria del co-
lectivo?

—Creo que no. Algunos companeros me dicen que mi
perfil es un poco diferente, porque ademas de farma-
ceéutico me he ido formando a lo largo de mi carrera a
nivel empresarial y de digitalizacion. Me defino como
«curioso» y siempre intento hacer cosas diferentes al
sector; algunas salen bien, otras mal, pero creo que hay
que arriesgar e intentarlo.

—¢;Considera que la farmacia es un buen marco para
innovar y tener éxito?

—Sin duda, es el mejor entorno porque lleva siendo muy
clasico los ultimos veinte anos, pero yo destacaria dos
factores: el primero, toda la difusién que estan hacien-
do los companferas farmaceéuticos en redes, el trabajo
que haceny la especializacion; y el sequndo, que es un
sectordonde queda mucho por hacer. Hay cosas de ha-
ceveinte o treinta afos que todavia no se han adaptado
alentorno. Si, se puede innovar, hacer cosas diferentes,
y, sobre todo, probar.

—¢Qué cree que falta hacer en la farmacia en el ambi-
to de la digitalizacion?

—Hay un tema en el sector de la farmacia que es la le-
gislacion. Obviamente, estamos en un sector muy regu-
lado porque vendemos medicamentos, ademas de pa-
rafarmacia, pero es verdad gue no tiene que ser un
impedimento a la hora de hacer cosas digitales e inno-
var. Se estan centrando mucho en crear websy en ha-
cer e-commerce, cuando la digitalizacion no es solo eso:
es centrarse en el cliente local, en acciones muy pun-
tuales, en ofrecer unacomunicacion muy fluida entre el
paciente y el farmacéutico. Queda mucho por hacer, se
pueden hacer muchas cosas, perono solo tiene que ser
un e-commerce sino una digitalizacion completa.

—¢;Coémo cree que deberiamos medir el éxito en la far-
macia?

—Eléxito enunafarmacia se mide por dos puntos: uno,
por la satisfaccion del cliente, y dos, por la sensacion
de «orgullo» al resolver un problema del paciente que
viene ala farmacia. Somos un punto sanitario en el que
entran personas por un problema, tantolos que entran
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¢Donde esta situada la farmacia?
Madrid.

¢Desde cuando es titular?
Desde 2015.

¢Cuantos empleados tiene?
Equipo farmacia: 6 farmacéuticos y 1técnico.
Equipo online: 4 personas in house + 4 outsourcing.

¢0ué tipo de clientes tiene?
Mixto.

¢0ué servicios ofrece?
SPD, consejo dermocosmeético.

Es una farmacia:
Media.

Correo electronico: hola@galileo6l.com
Web: www.galileo6l.com

por la puerta de tu farmacia como los que llegan por el
e-commerce. Todos vienen porque tienen un proble-
ma, ya sea medico o una simple duda que quieren re-
solver, por lo que ofrecerles una solucion y que luego
te den feedback y te digan «Muchas gracias por tu re-
comendacién, el tratamiento me esta funcionando ge-
nial», para mi es la mayor satisfaccién, la mejor forma
de medir el éxito. También hay una tercera forma de
medir, las ventas, pero son las dos primeras las verda-
deramente importantes.
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Historias de éxito

«Nos encanta escuchar
al cliente y hay muchas
cosas que hacemos

porque él las demanda.
A'lo que hacemosyo lo
llamaria adaptacion»

—Titule y desarrolle su proyecto.

—Bueno, yo no lo llamaria de éxito tal cual, lo llamaria de
adaptacion al entorno, innovacion y digitalizacion. Es de-
cir, dentro del sectoren el que estamos, el publico que en-
tra en nuestro local es el mismo que compra en grandes
superficies, grandes comercios o tiendas, o incluso en
e-commerce muy grandes. Por eso, lo que intentamos es
adaptarnos a él, ofrecer las soluciones que, si va a com-
praraunagran superficie, también le ofreceny, por tanto,
que la experiencia de compra de un cliente, tanto siva a
un mayaorista como siva a un comercio, seala misma que
en la farmacia. La Unica diferencia, como digo yo, es que
nosotros llevamos una bata porque la tenemos que llevar,
pero en todo lo demas tendra que ser exactamente igual.

—¢Como tuvo laidea?

—Yo tenia unaidea, y era hacer cosas diferentes en la
farmacia: digitalizar y adaptarme al entorno. Pero luego
va cambiando y va evolucionando, empezamos inten-
tando ser digitales y abriendo cuentas en redes socia-
les, luego nos abrimos al e-commerce, luego a los mar-
ketplace... Vamos evolucionando junto con el mercado
y con el cliente. Nos encanta escuchar al cliente y hay
muchas cosas que hacemos porque él las demanda. A
lo que hacemos yo lo llamaria adaptacion.

—¢Se marco algun objetivo para, silo lograba, sentirse
satisfecho?

—Si. Hay varios objetivos: uno es el objetivo economico
de un plan de negocio, y otro objetivo es mas bien inter-
no, y consiste en poder aportar a mi sector farmacéuti-
co soluciones o cosas que nosotros probamosaquiy que
luego loimplementan otras farmacias. Esto me llena de
satisfaccion porque, aunque nosotros lo hacemaos por-
gue nos queremos adaptar al entorno, el que otras far-
macias loimplementeny lo hagan esta muy bien porque
intentamos cambiar el sector entre todos.

—¢Tuvo que hacer muchos cambios en la farmacia, en
el equipo, en su manera de trabajar, para hacer reali-
dad suidea?
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—Empezamos siendo dos farmacéuticos, José y Mari-
na, que llevaban méas de treinta afos en lafarmacia. Eran
farmacéuticos «de todalavida», y gracias a su esfuerzo,
asu trabajoy, sobre todo, a su actitud han ido evolucio-
nando y realizando tareas de digitalizacion o de e-com-
merce. Hoy endia, entre externos e internos somos unas
16 personas, porlo que el cambio es muy grande.

—¢Cudles fueron las barreras mas importantes que se
han encontrado en el camino?

—Pues sobre todo el cliente, que es muy exigente, lacom-
petenciay lalucha de los precios. Estamos en un sector
enelque los precios son un factor diferencial ala horade
comprar, y al final el cliente se vaauno u otrolado depen-
diendo de los precios. Esto afectaba a toda la cadena:
distribuidores, proveedores, clientes, competidores... y
al final lo mas dificil ha sido capear esto para que las re-
laciones entre todos sigan siendo buenas.

—¢Cree que ha llegado a lo maximo o prevé una evolu-
cion del proyecto?

—No, almaximo no hemos llegado. Ahora estamos en ple-
nafase de crecimiento. Hace tres meses nos integramos
en la parte de e-commerce con el labaratorio Plameca,
con el objetivo de crecer, tanto a nivel nacional como in-
ternacional. El proyecto ahoramismo estéa en fase de cre-
cimiento y nos queda mucho camino por delante.

—Antes ya me ha comentado que lo llena de satisfac-
cion ver que otras farmacias también pueden imple-
mentar estas iniciativas o estos proyectos. ;Qué les
diria alas farmacias que quieren dar el salto, que quie-
ren empezar a hacer cosas de este tipo?

—Sobre todo que lo intenten, que arriesguen. Si no
arriesgas, si no pruebas, nuncavas a saber silo que has
pensado vaa funcionar o no. Obviamente, por el camino
te vasaencontrar con muchos obstaculos, con muchos
fracasos; yo siempre digo que lo mejor que le puede pa-
sar a uno es fracasar en muchas cosas, porgue apren-
des. La filosofia que tenemos nosotros es: no pares, si-
gue adelante e inténtalo. ®
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AminoHair

NHCO Nutrition® ofrece una gama de complementos alimenticios en los que se combinan aminoacidos con
vitaminas, minerales y extractos de plantas, para dar respuesta a necesidades nutricionales especificas.
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ESBCN-COSM-0307 - Enero 2023



