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LA BRECHA DIGITAL EN ESPANA / 6.
Es uno de los sectores de actividad mas regu-
lados de la economia espanola. Y también
de los mas castigados. Las continuas baja-
das de precios de los medicamentos estan
poniendo en aprietos a los empresarios far-
macéuticos, que ven coOmo sus ventas y mar-

genes se erosionan cada vez mas. Para redu-
cir costes y mejorar el servicio, algunos han
apostado por la inversion tecnologica. Son,
sin embargo, una minoria. La moderniza-
cion del sector es lenta y desigual. Solo el
0,4% del total de farmacias que operan en
Espana han invertido en proyectos clave co-
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A muchos titulares de farmacia en
Espaiia se les cambia la cara al oir
las palabras “receta electrénica”.
Surge la duda. Dicen no haber re-
cibido suficiente informaciéon ni
haber acudido a conferencias so-
bre el tema. Maria Paz Valls es
una de ellas: “no conozco atin los
detalles pero, si queremos seguir
subsistiendo, tendremos que ha-
cer muchos cambios para adaptar-
nos al nuevo sistema”, asegura.

En Espafia operan 23.000 far-
macias. El cambio a la receta elec-
tronica, todavia en fase de prue-
bas en Andalucia y Catalufia, es
un ejemplo de como la innovacion
tecnolbgica coge por sorpresa al
sector. Algunas farmacias necesi-
taran solo unos dias para adaptar-
se. La mayoria tendra que renovar
por completo el negocio para no
quedarse atras. Es la realidad de
un sector en el que la brecha entre
las farmacias tradicionales y las
mas avanzadas tecnologicamente
es todavia muy amplia.

Valls lleva al frente del negocio
26 anos, un pequeno local abierto
en 1923. Junto a ella, otros dos em-
pleados realizan las actividades.
Desconocen cuél es el nimero de
clientes habituales que acuden ca-
da dia a la farmacia. Nunca han
utilizado fichas de clientes ni ba-
ses de datos para almacenar el his-
torial de medicamentos compra-
dos por cada paciente. La factura-
ci6n mensual se ha estancado en
los 30.000 euros. Y en unos me-
ses, podria ser menor. Segin
célculos de la Federacion Empre-
sarial de Farmacéuticos Espano-
les (FEFE), la reduccion en los pre-
cios de 5.000 farmacos en marzo
recortara las ventas anuales en un
3%. O lo que es lo mismo, 45.000
euros menos de ingresos al afio
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de

adopcion

mo la automatizacion de pedidos e inventa-
rios. El 55% de las mas pequenas ni siquiera
dispone de conexion a Internet por banda
ancha. Dos farmacias con grados opuestos
tecnologica

explican a

Ciberp@¢s las dificultades del sector y su vi-
sion sobre la renovacion del negocio.
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José Ibaiiez, junto al robot electrénico implantado en su farmacia.

La farmacia que viene

M. Paz Valls: “Realicé un recuento manual del stock en 1980, desde entonces no lo he vuelto a hacer, no lo necesitamos” @ La farmacia José
Ibanez invirtié 180.000 euros en un robot que automatiza la recepcion, gestion y dispensacion de medicamentos

por farmacia. “El negocio de mo-
mento nos da para seguir”, dice
Valls. “La caida de precios en unos
medicamentos se suele compen-
sar con la entrada de otros mas ca-
ros, por lo que no me planteo ha-
cer nada, seguiremos con nuestra
linea de siempre”.

“Esta forma de trabajar
funciona, no sé que
tecnologias podria
usar para automatizar
el negocio”, dice Valls

La informatizacion de la Far-
macia Valls se reduce a dos orde-
nadores. Con uno registran las
ventas. Con el otro, en el almacén,
realizan los cuatro pedidos dia-
rios. So6lo éste dispone de co-
nexion a Internet, pero no por ban-
daancha, porlo que el envioy con-
firmaci6n de pedidos tarda en rea-
lizarse entre dos y tres minutos.
Tampoco existe un control infor-
matizado del inventario. “Realicé
un recuento manual del stock en
1980, cuando empecé, pero no lo
he vuelto a hacer, no lo necesita-
mos, es un negocio muy familiar”.
El nombre y referencia de cada
medicamento es anotado en una
pequena ficha de papel. Estas se al-
macenan en decenas de cajones or-
denados alfabéticamente. Es un

La brecha digital
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enorme archivo fisico que compar-
te espacio en las estanterias junto
alos medicamentos, productos de
nutricién y parafarmacia.

El resto de procesos de gestion
se realizan también de forma ma-
nual. En un cuaderno anotan las
fechas de caducidad de los fArma-
cos y comprueban la veracidad del
registro dos veces al afo. Para el
control de pedidos, usan un curio-
so sistema: atar una pequena cuer-
da y una etiqueta a la dltima caja
de cada medicamento. Cuando el
farmacéutico llega a esa caja, sabe
que es la dltima y procede a reali-
zar el pedido. “Esta forma de tra-
bajar funciona, no sé qué tecnolo-
gias podria utilizar para automati-
zar el negocio y cules serian los
beneficios, prefiero el trato perso-
nal con el cliente”.

El desconocimiento del valor
que aporta el uso de tecnologia es
precisamente la barrera para su
adopcién. Segiin Red.es, el 60%
de los empresarios de pymes reco-
noce no saber qué podria usar pa-
ra mejorar la gestion de su nego-
cio. En el lado opuesto, estan aque-
llos que han hecho de la tecnolo-
gia su principal diferenciador.

La farmacia Ibéafez fue la se-
gunda en Espana en automatizar
la recepcion, gestion y dispensa-
ci6n de medicamentos usando un
robot de farmacia. Fue hace tres
aflos y la inversion ascendié a
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180.000 euros. “Con el robot he-
mos reducido costes y mejorado el
servicio al cliente: el tiempo que
antes pasabamos buscando un me-
dicamento, ahora lo empleamos
hablando con el paciente”, afirma
José Ibanez, titular de la farmacia.
En ella trabajan 14 personas y su
facturacion supera los 100.000 eu-
ros mensuales, el doble que la me-
dia en el sector.

En el robot, compuesto por de-
cenas de estanterias de cristal y un
brazo mecanico, almacenan
13.000 medicamentos que supo-
nen el 80% de las ventas diarias.
Al escribir el nombre del producto
en uno de los ordenadores, éste
transmite al sistema la orden de

Ibaiiez: “Antes
tardabamos cinco
minutos en atender
al cliente, ahora en
apenas uno”

buscarlo. Mientras el farmacéuti-
co sigue hablando con el cliente, el
brazo mecénico identifica la estan-
teria donde se encuentra y lo aspi-
ra a través de un sistema de vacio.
Una cinta transportadora lo depo-
sita a medio metro del farmacéuti-
co. Todo ocurre en cuestion de se-
gundos. “Antes tarddbamos cinco
minutos en atender a cada cliente,
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ahora lo hacemos en apenas uno.
Ganas en rapidez, atencion y ade-
mas reduces costes de personal”.

La utilizacion de robots se ha
extendido entre los fabricantes y
distribuidores de medicamentos,
pero menos del 1% de las farma-
cias han apostado por esta tecnolo-
gia. Con ella se pueden reducir a
cero los errores humanos en la dis-
pensacion de medicamentos: “he-
mos pasado de tener entre 12 y 15
errores al aflo a no tener ningu-
no”. Ademas, es posible automati-
zar el control de caducidades, pro-
gramando el sistema para que reti-
re los medicamentos cercanos a la
fecha de caducidad. A finales de
ano, José Ibafiez invertira mas de
240.000 euros en renovar el ro-
bot. Con el nuevo modelo podra
automatizar todo el proceso. El
brazo mecanico recogera los medi-
camentos a la recepcion del pedi-
do, los escaneara, medira y coloca-
ra directamente en las estanterias.
Todo sin intervencién humana.

El grado de informatizacién no
termina en el robot. Los emplea-
dos utilizan ademas un software
que permite segmentar su base de
datos de 2.500 clientes. Con el pro-
grama, desarrollado por Consoft,
pueden identificar los clientes
mas rentables, realizar campanias
de fidelizacion y disefiar promocio-
nes y ofertas personalizadas.

El proximo reto en el que ya tra-
baja José Ibafiez es la puesta a
punto de una pagina junto con
otras farmacias interesadas. La
utilizaran para ofrecer informa-
cién y servicios en lugar de vender
productos. Sobre la receta electr6-
nica, ni sombra de duda: “sera
muy sencillo, se integrara directa-
mente con el robot electronico”. Y
remata: “Sin la inversion tecnolo-
gica que hemos hecho, estariamos
como 20 afios atras”.



