EL EXPERTO

GESTION

Cinco claves de éxito

en el relevo generacional
de la farmacia

POR JAIME ARNAIZ REBOLLO, ‘FUTURO TITULAR’

ace poco terminé de estudiar la
carrera de Farmacia, pero antes

de eso llevaba unos cuantos afios

trabajando en el mundo de la pro-
duccién audiovisual y del marketing, y puedo
asegurar una cosa: el mundo de la farmacia 'y
el del cine son mas parecidos de lo que parece.
Especialmente ahora que gestionar bien una
oficina de farmacia no es solo dispensar me-
dicamentos; es también saber leer al paciente,
adaptarse a los cambios del mercado, comu-



nicar bien y, sobre todo, tener una estrategia.
Estoy viviendo este nuevo camino profesio-
nal junto a mi madre, mi farmacéutica de
referencia. Y si encima hablamos del relevo
generacional, la cosa se pone todavia mas
interesante. Porque ahino entra solo en juego
lo profesional, sino también lo personal y lo
emocional.

Por eso me animo a escribir esto: no desde la
teoria, sino desde la experiencia o mas bien
desde laignorancia del recién iniciado, con el
objetivo de poner sobre la mesa cinco claves
que, si se tienen en cuenta, pueden marcar
la diferencia entre un relevo con éxito... O un
cambio a medio gas que se quede en promesa.

1. Estudiar, analizar y compararlo TODO:
hacia fuera y hacia dentro

Puede parecer obvio, pero lo primero que
hay que hacer antes de producir un buen
largometraje, es parar y ver unas cuantas pe-
liculas; bueno, unas cuantas no, muchisimas,
disfrutarlas y desear hacer algo parecido...Una
de las cosas que he aprendido de mi madre
durante afos es a ver lo que hacen los demas,
nacional e internacionalmente, analizar bien
las tendencias y marcar una hoja de ruta en
base a unos objetivos concretos.

Para ello hay que hacer el andlisis de la far-
macia y del mercado. Te propongo que te
hagas algunas preguntas y reflexiones sobre
las respuestas, ya que marcaran buena parte
del camino a recorrer: ;Qué tipo de farmacia
somos? ;Qué papel jugamos en el barrioy en
la ciudad? ;Qué nos diferencia realmente del
resto de farmacias? ;Quién y como es nuestra
competencia directa? ;Y la indirecta? ;Cémo
nos gustaria llegar a ser? ;En qué somos bue-
nos? ;D6nde flojeamos?

Ademas de mirar hacia fuera, toca también
hacer un andlisis introspectivo honesto: ;Estoy
preparado para asumir esta responsabilidad?
{Qué sé de gestion real? ;Como veo el negocio
dentro de cinco afios? ;Qué puedo aportar
diferente al sector? Este primer paso es clave
para arrancar con una estrategia clara. No se
trata solo de heredar unafarmacia. Se trata de
decidir qué tipo de proyecto queremos cons-
truir. Para ello es fundamental visitar muchas
farmacias y analizarlas desde el punto de vista
estratégico para decidir hacia qué modelo
gueremos que vaya la nuestra.

2, Compartir la experiencia: aprovechar los
anos de pruebay error

En muchas farmacias familiares, el que va a
tomar el relevo ha visto desde pequefio como

funcionaba todo. Eso esta muy bien, pero también puede ser una trampa si no sabemos apro-
vecharlo de forma consciente.

Mi consejo aqui es el didlogo, exprimir al maximo la experiencia de quienes han estado al
frente. No como una obligacién de seguir sus pasos al milimetro, sino como una fuente de
informacion brutal para saber qué ha funcionado, qué no, y porqué.

De ella quiero saber anécdotas, decisiones dificiles, aciertos y errores, como se gestionaron las
crisis (Covid, cambios normativos, bajadas de precio...). Analizar juntos la evolucién del stock,
del surtido, de los clientes, del equipo... Todo eso vale oro y no hay master que lo ensefie.Y es
mucho mejor aprenderlo de esta forma que tropezar con las mismas piedras.

3. Revisar bien las cifras: lo financiero no es lo tinico... Pero pesa MUCHO

En el mundo del marketing, algo que aprendi rapido es que las decisiones bonitas o romanticas
sin respaldo financiero no duran. En una farmacia pasa igual. Por muy preparado que estés,
por mucha ilusién que tengas, el relevo es un momento clave para analizar econdmicamente,
de arriba abajo, la estructura financiera de la farmacia y hacer cuentas a ver como los nime-
ros cuadran: ;Cuanto vale el negocio? ;Qué margen neto tiene? ;Cudles son los costes fijos y
variables reales? ;Hay oportunidades de renegociar alquileres, proveedores u otros gastos?
{Cuanto se lleva Hacienda si se hace como donacién, compraventa o sucesiéon?

Aqui no valeimprovisar. Hay que sentarse con asesores especializados en farmacias y con vision
empresarial.Y si, hay que hablar de dinero también con la familia, aunque incomode. Nosotros
ademas estamos en un proceso de traslado y a mi me ayuda mucho tratar todo como si fuera
una inversién externa: viendo riesgos, rentabilidad esperada, puntos de fuga...

4, Relevo en la direccion: no se trata solo de firmar el papel, sino de liderar

Una cosa es ser titular de una farmacia, y otra muy distinta es saber liderarla. Lo peor que me
puede pasar es tener una farmacia con productos top, ubicacién de oro y sin alma, porque el
equipo esté desmotivado o mal gestionado.

La farmacia del siglo XXI exige una direccién con visién, con empatia y con herramientas ac-
tuales. Por eso, para estar preparado, ademas de lo aprendido en la carrera, hay que continuar
formandose en varias competencias fundamentales como, por ejemplo, gestion de equipos,
liderazgo emocional, productividad, comunicacion interna, resolucion de conflictos, como
delegar...

Y también es un buen momento para revisar los roles dentro del equipo. No porque antes se
hiciera mal, sino porque el cambio de etapa abre la puerta a valorar nuevas posibilidades. ;Hay
personas con talentos ocultos? ;Personas que podrian brillar en otras funciones? ;Puestos que
se pueden redefinir? El cambio de titular es una excusa natural para poner estas ideas sobre
la mesay evolucionar juntos, con ilusién.

5. Misma farmacia, nuevas personas: renovar el modelo sin perder la esencia

En mi opinion, lo mas bonito de este proceso es la oportunidad real de construir algo pro-
pio. No se trata de romper con todo lo anterior, ni de hacer borrén y cuenta nueva, sino de
evolucionar la farmacia sin perder su alma, aplicando al mismo tiempo mi propia esencia
como profesional.

Tengo clarisimo que no soy una fotocopia de mi madre. Traigo otra visidn, otra forma de en-
tender las cosas, otras herramientas. Pero también tengo muy presente todo lo que ella ha
construido en estos afos. Y eso, lejos de ser una mochila pesada, es una base sélida sobre la
que seguir creciendo. Hay que valorarlo, aprenderlo y aprovecharlo.

Mi consejo aqui es ir paso a paso. Primero marcar un objetivo ambicioso, algo que de verdad
te motive y le dé sentido a tu nuevo papel. Segundo, definir pequeios pasos alcanzables,
que te vayan acercando a ese objetivo sin generar caos ni ansiedad. Y, tercero, analizar juntos
la evolucion de forma periédica, con calma, con transparencia y, sobre todo, con ganas de
hacerlo bien.

No es facil, pero si es posible. Porque cuando se mezcla respeto por lo que ya hay con ilusion
por lo que estd por venir... Las cosas simplemente fluyen. Y si se hace con cabeza, con didlogo
y con vision... Puede ser lo mejor que le haya pasado a la farmacia en afos. 4

Seccion coordinada por Juan Carlos Serra
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