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potheka, empresa especializada en
diseno, fabricacion de sistemas de
almacenamiento y automatizacion
de farmacias, y Carlos Aires, funda-
dor de Marketing Jazz, caminan juntos desde
este mes de enero. Viajamos hasta su sede en
Zaragoza para charlar con Ramoén Sopeiia,
director general de laempresa, y con Aires sobre
este paso adelante.
Antes de nada, Sopena hace balance de 2019,
tanto en lo referente a la divisién de disefio
como a la de robotizacion. Sefala que fue un
ano “magnifico” para Apotheka. Informa de
que crecieron un 20% en el area de disefo,
“con una posicién de liderazgo en el mercado”.
Matiza que un elemento importante paraellos
en este punto es eOnbox, la segunda evolucion
de StockLight. Se trata de un sistema automa-
tizado conectado al programa de gestién dela
farmacia que optimiza los procesos de venta de
medicamentos, automatizando hasta el 80% de
las ventas. “Es un equipamiento para la gestion
semiautomatizada de todo el medicamento”,
expone. Incide en su“altisimo”nivel de calidad,
de efectividad y de satisfaccion de los clientes.
En el campo de la robotizacién racionalizaron
mucho el area técnica de mantenimiento, lo
que es el parque de robots de la marca Mach4
(estan instalados en unas 80 farmacias espa-
folas), y adquirieron la sociedad Sistemas de
Dosificacion de Medicamentos (SDM), que les
aporta una linea de negocio para completar
su area de negocio de dosificacion. Es unaem-

presa que comercializa desde blisteres hasta
pequeias maquinas para la operativa manual
de toda la parte de dosificacion y multidosis.
Le preguntamos por los ingredientes del éxito
de Apotheka en sus casi 50 afos de trayectoria.
Sopena, que lleva mas de 30 en la compaiiia,
destaca, por un lado, “la inquietud y el incon-
formismo que siempre tuvo la Direccién”y, por
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otro lado, “la calidad y la implicacién del equipo humano, que cuenta
con bastante estabilidad y poca rotacién”. Celebra que, histéricamente,
“gran parte de las personas que se han incorporado a Apotheka se ha
jubilado en laempresa”. En ese sentido, “siempre ha habido una mezcla
muy adecuada de experienciay juventud". El inconformismo hizo buscar
nuevas actividades y servicios.

Un proyecto comiin

{Como nace larelaciéon entre Apotheka y Carlos Aires? Aires revela que
es fruto un poco de la casualidad. Su primer contacto con Apotheka
fue a través de Alejandro Telleria, director de Marketing del Grupo, en
Infarma de 2018, en el stand de Marketing Jazz. En 2019, Aires vivié
un proceso de cambio de vida. “Cualitativamente, ha coincidido con
un buen momento, porque el aino pasado ganamos un séptimo premio
en Nueva York, pero también me he dado cuenta de que, para poder
prosperar, no se puede ir solo’, narra. Igualmente consideré, por como
veia que es la dinamica del retail y por las soluciones que demandan
los clientes, que era necesario dedicar “mds talento, mds recursos, mds
personasy mds acceso ainversion".Por todo esto, tomo la decision en el
verano pasado de compartir su conocimiento con el sector, en vez de
trabajar sélo para él en Marketing Jazz. Ademas, como estd al cargo de
laimagen del grupo de farmacias I+, coincidié en uno de los proyectos
con Apotheka para una farmacia de Sevilla.

“Y la primera empresa que se me vino ala cabeza fue Apotheka’, expresa.
{Por qué Apotheka?“Porque son lo que dice que son. Por la parte humana
que metransmitio Telleria. Por la coincidencia de un proyecto comtin con
el grupo I+. Por la quimica o filin que ha habido con la Directiva’, resume
Aires. En el proyecto de Sevilla comprobé que todos ganaban: é, el
cliente y el Grupo.

Tras varios meses de contactos, evidenciaron que Aires empatizaba
con Apothekay que era algo reciproco.“Profesionalmente tenia mucho
que aportarnos y, personalmente, encajaba dentro del equipo. Con su
incorporacion como disefiador estratégico y creativo del Grupo nos va a
aportar mds talento, mds inspiracién, mds creatividad y mds capacidad
para sorprender en el sector’, manifiesta Sopena. Asimismo, cree que
les va a ayudar a diversificar su actividad con la nueva unidad de
negocio UOU! Live Retail. Recuerda que, desde hace més de 25 afios,
la empresa ha ejecutado diversas instalaciones comerciales, “algunas
absolutamente inimaginables",en dmbitos tan diferentes como tiendas
de juguetes, restaurantes, perfumerias u dpticas. Aires aportara ideas
y talento y se sumergira en algunos proyectos. La idea es potenciar
sobre todo la diversificacién dentro del drea sanitaria actuando en
Opticas, veterinarias, clinicas dentales y ortopedias. Detras hay una
filosofia que busca alcanzar el reto que es liderar el sector del retail
en no muchos afos.

Aires puntualiza que laidea, con suincorporacién a Apotheka, es“elevar
la calidad del sector del retail”. Ala hora de confeccionar una oferta para
los clientes, pueden intervenir agentes de la rama de la arquitectura,
del disefio interior o del branding. Eso si, la tendencia se dirige hacia
el proyecto llave en mano integral, con unos costes definidos y unos
tiempos de ejecucién cortos.”Es lo que te lleva a estar en el mercado. Lo
obtenemos si configuramos una oferta de esta forma. Me interesa que
podamos elevar el nivel. Los clientes van a agradecer que haya una mejor
oferta”, reflexiona.

En su tarjeta de visita se puede leer “espacios con alma’, “diserio e ins-
piracioén”,"know how"y "humanidad para retail". Es un poco el foco de
atencién de su trabajo. ;Cémo ve el futuro del disefio de farmacias en
Espafna y como puede contribuir e él a partir de ahora en Apotheka?
“Una de las cosas que siempre he dicho a Ramén y a su equipo es que yo

Formacion académica empresarial

Tanto Carlos Aires como Ramén Sopeina poseen una
formaciéon académica empresarial. El primero estudio
Empresariales y el segundo Administracién y Direccion de
Empresas. Aires se dirigié mas al campo del Marketing y
de la creatividad. Hace 18 afios fundé Marketing Jazz y ha
tratado de orientarse siempre al disefio creativo de espacios
comerciales, lo que llaman retail designer. Lo compagina
con su labor docente desde el punto de vista del disefio,
de la gestion, de los mandos intermedios y de la moda y
tendencia. La suya es una visién docente global. Es profesor
en |IE Business School, IED, IGS Lasalle y LaTecnocreativa.
Por su parte, la trayectoria de Sopefa esta ligada a Apotheka
desde que se incorporara en la empresa de la mano de
Joaquin Garcia Vela, su fundador. En 2016, tom¢ la posicion
de la Direccién General.

estoy a su servicio para mejorar todo aquello que ellos entiendan que
puede ser fruto de una mejora’, confiesa. Asevera que hay que entender
como traducir visualmente y desde la experiencia la estrategia del ne-
gocio.“Las farmacias, de un tiempo a esta parte, van a tener que empezar
a pensar en estrategia. Entender el retail como parte de la estrategia es
muy importante. No es la decision de si la mesa es blanca o negra, es si
necesitamos mesa. Ahi si que habrd una mejora cualitativa de nuestros
procesos’, sopesa. Es cuestion de un servicio muy personalizado. Parte
de su tiempo lo va a dedicar “a ese componente importante que tiene
que ver con la investigacion de entender qué estd pasando antes de po-
nerse en el disefio”. Asegura que los clientes veran una diferencia, que
su farmacia como modelo de negocio dura mas, que no esta sujeta
tanto a la renovacién del mobiliario.

En Infarma 2020, Aires ofrecerd, de la mano de Apotheka, la charla
/Qué hay de nuevo en el retail? La confeccionard a raiz de su visita a la
feria internacional EuroShop, que tiene lugar en Disseldorf del 16 al
20 de febrero y que se celebra cada tres aios, sobre lo que escuche
alli. Adelanta que las tres areas sobre las que se esta trabajando tienen
que ver con el contexto, con el contenido y con la comunidad. “Son
las tres dreas clave que tienen que ver para que una tienda funcione. El
contenido tiene que ver con aquello que te hace diferente. El contexto
es la experiencia de compra. Y la comunidad es lo mds importante, las
tiendas funcionan si cubren el componente social’, subraya. Ahade que,
con las nuevas tecnologias, un destino comercial es todo aquel punto
en el que se puede realizar una transaccion. Hasta un teléfono movil
lo es. Por ende, hay que traducir todo eso para crear una comunidad
afin a la tienda. Es analizar cémo dar a eso forma para tomar buenas
decisiones a la hora de abordar un proyecto.

El stand de Apotheka en Infarma se dividird en dos zonas, una de 80
metros cuadrados para el disefio de farmacias y otra de 40 parala robo-
tizacion. Sopefia apunta que se veran bastantes novedades del Grupo.
“Vamos a dar un cambio a nuestra presentacion, en relacién a cémo era
nuestro stand de los ultimos anos. Se notard la mano de Carlos Aires. Ya
teniamos decidido, antes de su incorporacion, que fuera algo distinto. Con
menos mobiliario. Queriamos romper con ediciones anteriores y Carlos ha
llegado a tiempo de aportar. Va a ser una sorpresa’, anuncia. Infarma sera
un trampolin de la nueva etapa. Concluye que, para 2020, la palabra
que lo resume todo es“reto”. 4





