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Que hacer si el
inspector de trabajo

llega a la farmacia
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Un inspector de Trabajo
llega a la farmacia. )Qué
hacemos? Lo primero,
mantener la calma. Asi lo
ha explicado Eva Maria
Illera, abogada y respon-
sable del departamento
Laboral de la asesoria Ase-
farma, en una sesién for-
mativa dentro de un ciclo
que continuard el 12 de
marzo con las inspeccio-
nes de Hacienda.

La visita del inspector
es uno de los aspectos que
mas suelen inquietar al
farmacéutico, como recal-
ca Illera: “Por lo general,
no tiene claro cémo debe
comportarse y, ademas,
suele asustarle también
cuando le llega una notifi-
cacion”. Es “una via de

control llevada a cabo por
la Administracion para el
cumplimiento de las nor

mas de Derecho del Traba-
jo de la Seguridad Social”.

Puede actuar“de oficioo a
instancia de parte”.

Illera dio las claves en
tres bloques: nociones ba-
sicas que debe tener en
cuenta el farmacéutico,
documentacién requerida
(como el registro horario,
las néminas vy justifican-
te del pago de las mismas,
los seguros sociales y con-
tratos de trabajo) y las no-
vedades laborales.

Si hay alguna documen-
tacion que el titular no
tenga en ese momento en
la oficina de farmacia, el
inspector abrira una dili-
gencia para que pueda
aportarse en un plazo
apraximado de 10-15 dias,

segun ha aclarado Illera
a este medio.

NUEVA IDENTIDAD

REDACCION

La farmacia vive un mo-
mento de transformacion
profunda: mas exigencias,
ImAs presion, mas oportu-
nidades... y también mas
necesidad de apoyo real,
cercano y especializado.
Y Novacofm, la nueva
identidad de COFM Ser-
vicios 31 (empresa de ser-
vicios del Colegio Oficial
de Farmacéuticos de Ma-
drid), nace para proporcio-
nar herramientas mas agi-
les, personalizadas y digi-
tales a los farmacéuticos
para que estos puedan
centrarse en lo que verda-
deramente importa: el pa-
ciente y la salud publica.
Durante la presentacion
de su nueva identidad cor-
porativa en Madrid, Oscar
Onega, director general de
la organizacion, sostuvo
que “con Novacofm damos
un paso decisivo para es-
tar a la altura de lo que ne-
cesita hoy la farmacia: vi-

Nace Novacofm, que
toma el relevo de
GOFM Servicios 31

sién estratégica, innova-
€i6n y un acompafiamien-
to cercano, realista y
orientado a resultados.
Nuestro propésito es muy
claro: liberar tiempo y re-
cursos al farmacéutico
para que pueda centrarse
en lo que aporta mas valor
a la sociedad, su labor sa-
nitaria y asistencial”,

El propésito es
liberar tiempo y

recursos al farma-
céutico para que se
centre en lo que
aporta mas valor

La nueva identidad nace
para pasar de ser perci-
bidos como una gestoriaa
ser “el socio estratégico de
la farmacia, acompariar al
farmacéutico en sus retos
de gestion, negocio y desa-
rrollo profesional [...]".

CATEGORIZACION

Lineales: mejor
por sintoma

gue por marca

Ordenar los productos en la oficina de farmacia con
un criterio claro y definido es capital para conseguir

una mayor rentabilidad
ALEJANDRO SEGALAS marca se repite a diario en

Categorizar de un modo
adecuado los productos es
una de las tareas claves
para la facturacion y el
buen funcionamiento de la
farmacia. Existen muchos
consejos para categorizar
en la farmacia y hacerlo
del modo maés efectivo. No
obstante, es habitual ver
que muchos titulares caen
en un error de forma cons

tante: categorizar en fun
cion de una marca y no por

necesidades o sintomas. Se
trata, por tanto, de una
norma que muchos farma-
céuticos no cumplen.
Juan Carlos Serra, ex-
perto en marketing farma-
céutico, explica de un
modo muy grafico esta si-
tuacion. “Cuando vas al su-
permercado y quieres ga-
lletas bafiadas de chocola-
te, no te encuentras una
unica marca con todos sus
productos de galletas y de
otra tematica. Lo que ves
son diferentes marcas de
galletas bafiadas de choco-
late”, detalla Serra, quien
pone de manifiesto que el
error de categorizar por la

muchas farmacias.

Raquel Arbizu, consulto-
ra estratégica en neurore-
tail y fundadora de Farma-
Flow, apoya el categorizar
por ‘soluciones’. “Desde el
punto de vista del neurore-
tail, organizar por necesi-
dades es claramente mas
eficaz, porque el cerebro
no busca marcas, busca
soluciones”, asegura.

ESCENARIOS

Uno de los primeros esce-
narios en categorizacion es
organizar en funcién de las
marcas. “La instruccién al
equipo de delegados es in-

tentar tener un expositor
con todo su producto, aun-

que los sintomas sean di-

ferentes”, recuerda Serra.

El especialista especifica

queir de la mano con el la-

boratorio supone tener“ex-

positores bonitos”y “ca-

ros”, pero ofrecen sintomas

diferentes en el lineal.

El segundo supuesto, y
el ideal, es que el farma-
céutico apueste por una
categorizaciéon por sinto-
mas y necesidades, mien-
tras que también hay un

punto intermedio. “En un
momento determinado
puedes poner un expositor
de una nueva marca para
diferentes sintomas, pero
esos productos también
los tienes en el lineal co-
locados en funcién de los
sintomas. Esta es otra po-
sibilidad, pero de forma
temporal”, detalla Serra.
Arbizu describe las ven-
tajas e inconvenientes de
organizar las categorias
por marcas o0 por sinto-
mas. Apostar por el criterio
del laboratorio tiene como
pros que facilita la repo-
sicion y la gestion inter-
na, pero, sin embargo,
“obliga al cliente a conocer
previamente la marca, no
responde a su necesidad
real, reduce la recomenda-
cion cruzada y es menos
intuitiva”, afiade Arbizu.

LOGICA DEL PACIENTE

En cambio, si la organiza-
cion es por sintomas, esto
coincide con la légica men-
tal del paciente, facilita la
compra y la recomenda-
cién, incrementa el ticket
medio y mejora la expe-
riencia del cliente. “Los

inicos inconvenientes de
la categoria por sintomas
son que requiere mayor
criterio estratégico y for-
macion del equipo”, apun-
tala la consultora estrate

gica.

CATEGORIAS

Juan Carlos Serra explica
que para categon’zar' hay
que trocear la farmaqxa en
funcién de categorias y
que para escogerlag h.ay
que hacer un analisis in-
terno y otro externo, "va-
mos a ver desde fuera qué
necesidades tienen los pa-
cientes del entorno y que
nos piden mas”, sostiene,
mientras que recuerda que
hay que tener en cuenta
también el hecho de que
haya promociones o ten-
dencias en redes sociales o

Juan Carlos Serra,
experto en marke-
ting farmacéutico,
indica que el error

de categorizar por

la marca es comim

laboratorios que te hagan
pensar que necesitas esa
categoria. Serra también
explica que las categorias
que no funcionan tienen
que ser analizadas para
ver si merecen la pena o no
en funcién de la rentabili-
dad. “Para esto no hay que
esperar mucho. Cada mes
podemos ver el volumen de
ventas y ver qué nos inte-
resa”, recalca.

En el analisis interno
todo gira en torno a si el
equipo esta preparado
para las categorias que hay
en esa farmacia.

Por ultimo, Arbizu indi-
ca que la categorizacion es
una de las decisiones maés
influyentes en la rentabili-
dad y el posicionamiento.
“Las farmacias que catego-
rizan estratégicamente
venden mas, fidelizan mas
Y se posicionan mejor”.
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