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“El farmacéutico
valora no tener
(ue preocuparse”

Apotheka apunta a la diversidad de

servicios para satisfacer a la botica

B. GARCIA SUAREZ
beatriz.garcia@correofarmaceutico.com
“Damos a la farmacia todo
lo que puede necesitar; sal-
vo medicamentos”. Asi re-
sume Joaquin Garcia Vela,
el presidente de Apotheka,
la actividad de su empresa,
dedicada a ofrecer a las
farmacias soluciones inte-
grales (mobiliario, disefio,
almacenamiento, automa-
tizacion, software de ges-
tioén, etc.). Gracias a sus 34
afios de servicio, la empre-
sa sabe que lo que més va-
lora el boticario es “que
todo esté a tiempo, sin erro-
res, llave en mano; que no
tenga que preocuparse por
nada”, asegura en entrevis-
ta con CF la directora gene-
ral, Carmen Palos, y que,
ademas, se adecue “a su
personalidad y su publico”.

La principal debilidad
que detecta, en cambio, “es
la limitada aplicaciéon de
los criterios empresariales
e implantacién de cuadros
de mandos” en la botica.
Esto no ha sido 6bice, no
obstante, para haber para-
lizado la inversion en este
ultimo aflo.“La mayoria de
farmacéuticos ha entendi-
do que es en tiempos de cri-
sis cuando hay que inver-
tir para diferenciarse”,
apunta. A ello ha ayudado,
ademds, la oportunidad
que ofrece la fiscalidad, que
“hay que aprovechar aho-
ra mas que nunca”.

ESPEGIALIZACION EN BIENESTAR

La especializacién en servi-
cios de salud integrales se
estd convirtiendo en un
atractivo especial para las
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Joaquin Garcia Vela, presidente y socio fundador, y Carmen Palos, directora general de Apotheka.

empresas dedicadas a fa-
cilitar servicios a la farma-
cia. Apotheka no es menos.
Aunque este proyecto aun
no esta totalmente defini-
do, Palos avanza que estan
“trabajando en un gran pro-
yecto, con muchos actores
implicados” en la linea de
ofrecer servicios integrales
de salud, belleza y bienes-
tar alas farmacias. Se trata
de “uno de los caminos,
pero no olvidemos que no
es igual la farmacia a las
puertas de un centro de sa-
lud que la de barrio o de
centro comercial; cada una
se tiene que especializar en
los servicios que su clien-
te necesita”, matiza Palos.

Para Garcia Vela, la clave
estd en “el valor sanitario
que el farmacéutico apor-
ta al Estado y al paciente”,
que “no esta retribuido”.
Por ahora, la empresa
afincada en Aragoén se cen-
trara en la promocion de la
ultima de sus novedades: la
cajonera Stock Light. Se tra-
ta de un dispositivo pensa-
do para resolver “proble-
mas de almacenaje, stock y
control con rapidez” para
oficinas de farmacia.

A POR MERCADOS EMERGENTES

Buena parte de la estrategia
del grupo aragonés se cen-
tra en la expansién por
mercados internacionales.

Cuenta con presencia en
Alemania, Francia, Italia y
Portugal dentro de la Unién
Europea, y ademas tiene
una consolidada presencia
en los paises iberoamerica-
nos, a los que sirve gracias
alas plantas de produccion
propias de Méxicoy,la més
reciente, Brasil. Se trata
esta ultima “de un merca-
do con oportunidades que
en cinco afios ha cambia-
do mucho”, asegura Palos.
“El modelo de farmacia alli
es muy diferente al nuestro,
e implantar algunos con-
ceptos -como la cajonera o
los mostradores individua-
les- ha sido francamente di-
ficil”, relata.

LIBROS

Un repaso a
las dudas mas
frecuentes
sobre la
homeopatia

cr. El doctor Jacques
Boulet, especialista en
homeopatia, ha escrito
el libro Respuestas ac-
tuales a dudas frecuen-
tes. En esta obra, que
cuenta con el apoyo de
los Laboratorios Boiron,
repasa las principales
dudas y mitos mas fre-
cuentes que rodean a un
tipo de tratamientos que
estd despertando mucho
interés entre los pacien-
tes espaiioles y que,
como apunta, son un
buen complemento a la
medicina y la terapéu-
tica tradicionales.
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TE QUEDES
AL MARGEN!!

Ahora puedes unirte a MasFarma,
el inico grupo de Espaiia con mas de 300 farmacias asociadas.

Porque tenemos todas las herramientas necesarias para impulsar
las ventas y mejorar los margenes de tu farmacia:
marca exclusiva délitas, un completo plan de marketing para tu farmacia,
tarjeta de cliente, estudios de mercado, merchandising, categorizacion...
y muchas mas ventajas de peso.

MASTARMA
2012

MASFARMA

Grupo de Farmacias

la fuerza de una gran marca

Tu farmacia depende de ti.
Decide.

masfarma@masfarma.es / 902 20 20 35



