robotizacion y
diseno

“En Concep: tratamos
continuamente de reinventarnos,

creando tendencias y apostando
claramente sobre una
modernizacion continua”

EN EL ADN DE ESTA EMPRESA ESTA EL ACOMPANAR AL FARMACEUTICO EN TODO AQUELLO QUE NECESITE.
REALIZAN PROYECTOS INTEGRALES DE DISENO DE FARMACIA, TRANSFORMAN FARMACIAS Y SIEMPRE
CON UNA MISMA FINALIDAD: AUMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA OFICINA DE FARMACIA.
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_\,{» b n Concep- son especialistas transformando
. Ny Farmacias, actuando sobre todas las areas

claves del negocio: disefan el espacio de
venta que mejor se adapta a las necesidades
de su cliente, le ayudan en la gestion de su negocio,
ofrecen formacién a su equipo en gestion y ventas
y seleccionan los productos y servicios éptimos
para su entorno. Todo ello sin perder de vista las
necesidades del paciente-cliente de la farmacia.
Su experiencia, avalada por los mas de 1.300 clientes
que han confiado en ellos durante estos anos, es la
mayor garantia de satisfaccion para Concep-. Habla-
mos con Alex Miiller, Director Comercial de Concep-
sobre tendencias, disefio y sobre los proyectos de
la empresa.
2014 fue un afo de mucho trabajo para Concep-.
Entre reformas totales y parciales, intervinieron en
mas de 150 farmacias al afo. En los meses transcu-
rridos desde el inicio de 2015, no han bajado el pie
delaceleradory siguenimparables. “Los datos de este
] ~ primer semestre de 2015 son de un incremento de un
. |. 20% sobre el mismo periodo de 2014".
S - La experiencia acumulada a lo largo de los afios

Farmacia Fernando Benitez Romero - Roquetas de Mar - Almeria ~ les permite ser unos excelentes conocedores del
p— mercado y de las tendencias. ;Cudl es la tendencia
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actual? “Entender la oficina de farmacia como un Centro de Salud Integral, nos
permite ofrecer un abanico muy amplio de productos y servicios a sus pacientes.
Esporello, que el establecimiento, tanto por su imagen exterior como su disefo
interior, debe mostrar dicho concepto en todas y cada una de sus manifesta-
ciones’ asegura Mdiller. Eso requiere, cada vez mas, no solo la aplicacién
Optima de conocimientos de gestion generales y especificos del sector, sino
un enfoque hacia la captacién y fidelizacién de sus clientes.“Especialmente
en tiempos de incertidumbre en el sector, es clave la generacion de confianza
como profesionales a fin de que puedan continuar gozando del prestigio que
la sociedad les ha otorgado y para ello, en Concep., tratamos, continuamente
de reinventarnos, creando tendencias y apostando claramente sobre una mo-
dernizacion continua, siempre desde el enfoque de la mdxima rentabilidad de
todos los clientes que confian en nosotros”.

Objetivo: aumentar la rentabilidad

Después de varios afos en los que las boticas han pasado situaciones muy
complicadasy que han visto como su facturacion se reducia considerable-
mente, puede parecer arrestado sumergirse en una reforma. Por ello, le
preguntamos al director comercial cudl es el target al que se dirigen, y su
respuesta es muy clara: “Todas aquéllas farmacias que estdn interesadas en
mejorarla rentabilidad de su negocio” El objetivo que persigue Concep- es que
los farmacéuticos trabajen en el mejor ambiente posible pero, por encima
de todo, que consigan aumentar la rentabilidad de su farmacia. “Nuestro
sectorestd ante el cambio mdsimportante desde que se creé el modelo actual de
farmacia por lo que debemos hacer, desde dentro, una profunda reflexion sobre
loque nuestros clientes y pacientes desean y esperan de una farmacia del futuro.
Entender que el producto que vendemos no es el medicamento, sino la salud, nos
permite elevar nuestra perspectiva haciala concepcion de que nuestra actividad
debe transformarse y nunca parar de evolucionar a fin de convertirla, en una
tarea profesional y un negocio sélido y estable econémicamente”, sentencia.
Es por ello que las farmacias estan cambiando a pasos acelerados. “Tras
dejar atrds la imagen exclusiva de una botica volcada en la preparacion de
medicamentos y formulas magistrales, cada vez el farmacéutico ha visto mds
la necesidad de completar su actividad con funciones mds enfocadas a incre-
mentarlaventalibre, realizar una adecuada atencién farmacéuticay gestionar
correctamente su farmacia”

A ello le debemos sumar que en los Ultimos afnos la transformacién del
sector es innegable, con un marco legal transformado, un margen comercial
cada vez m3s estrecho y una competencia de otros canales cada vez mas
agresiva, unido a un cambio de perfil en el que es consumidor, quien cada
vez demanda mas soluciones y servicios. “Concep- entiende que la reforma
integral es cada vez mds importante. De hecho, cada vez abarca mds aspectos
ynosignifican un lavado de cara, sino una auténtica transformacion que trans-
mite decisivamente un nuevo concepto de farmacia”

El proceso de reforma

Una vez el farmacéutico ha decido reformar su oficina de farmacia se abre un
nuevo periodo para la botica. Tal y como comenta Miiller, antes se llamaba
“al de los muebles”, Este, después de plantear una éptima disposicion de
sus muebles por el local, le ofrecia una obra civil, para que, una vez acabada
ésta, se llenara el Ultimo dia de productos, confiando en que finalmente su
cliente rentabilizara toda esta inversién. Algo que sin duda, cambia de for-
ma radical cuando un farmacéutico deja en manos de Concep: la reforma.
“Nosotros entendemos que el proceso es exactamente al revés. Sin concepto
no hay idea, por lo que primero tratamos de averiguar cémo rentabilizar al
mdximo su negocio. Esta informacion, solamente se la da su cliente-paciente,
aquien estudiamos en profundidad, quien, a su vez, concretaestas necesidades
en unos productos o servicios determinados. Estos requieren la presencia de
un “volumen”y disposicion del espacio especifico en el que, al final del todo, se

recomienda un tipo de mobiliario ptimo. Esto requiere una formacion intensa
y especifica de nuestra red comercial, para conocer todas estas necesidades, y
en ello invertimos muchos recursos y esfuerzo’.

El conocimiento por parte de la empresa de los pacientes-clientes es un
principio basico para ello. De esta manera “podemos ver cémo aportarles
valor para que se puedan identificar con la farmacia”. Algo fundamental si
lo que queremos es fidelizar. “Todos sabemos que un cliente, cuando elige
en qué establecimiento suele adquirir un producto o servicio determinado lo
hace en base a la calidad, el precio y el servicio. En nuestro sector, en cuanto a
los 2 primeros estamos bastante acotados, dado que la calidad es la misma y
el precio viene en gran parte marcado, la clave radica en la busqueda mediante
un andlisis de 360° de un valor ahadido de nuestro negocio (VAN) que permita
marcar la diferencia’.

Basicamente, dicho valor se consigue mediante una optimizacion de los 4
pilares basicos de la farmacia: su Espacio, su Producto y Servicio, su Gestién
y su Equipo. “Nosotros hemos desarrollado herramientas, para analizar y
diagnosticar el estado actual de cada una de estas dreas estratégicas y acciones
concretas que permiten mejorar en cada una de ellas”, asegura.

Pensando en robotizar...

Si el farmacéutico estad pensando en robotizar su farmacia, en Concep-
pueden encontrar a su partner perfecto. Desde el afio 2006 han participado
en 183 farmacias automatizadas, repartidas por todo el territorio nacional,
incluyendo las Islas Baleares y Canarias. En este afio 2015, tienen previsto
participar en la instalacion de unas 10 farmacias automatizadas. Para el
director comercial de Concep-, “cualquier farmacia que esté interesada en
optimizar su espacio, su tiempo o su control, deberia plantearse como minimo,
estudiarlo. Ahora bien, la decision final dependerd bdsicamente de dos pardme-
tros, a dia de hoy necesariamente complementarios: su viabilidad econémica,
y su necesidad imperiosa de optimizar la gestion interna tanto de tiempos de
dispensacion de clientes, control de caducidades y stock interno, asi como sus
posibilidades de optimizar el espacio”. 4




