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a escogié porque vio una gran po-
sibilidad de campo de accién. Aina
Picornell, farmacéutica titular de
Farmacia Picornell en Matard, destaca
que su farmacia es “muy femenina". “Nuestro
principal cliente/paciente es la mujery nos hemos
especializado en ello. Tenemos un equipo 100%
femenino y con un rango de edad muy amplio,
desde los 22 hasta los 60 arios”. Asi, “cada una
puede empatizar a sumaneraconlapersonaque
tiene delante”, aclara.
Reformo la farmacia en dos partes, una en
2018y otra en 2020. El disefio es “muy didfano
y muy blanco’, para aportar “transparencia y
sensacion de comodidad”a su cliente/paciente.
Lafarmaciatiene forma de Ly unos 250 metros
cuadrados de atencién al publico.“Trabajamos
todas las categorias; aunque nuestra especializa-
cion es en cosmética, por lo que contamos conun
dermoanalizadory con un equipo muy formado,
y en suplementos alimenticios, también con per-
sonas especializadas en dicho campo’, detalla.
Insiste en que “la salud de la mujer dispone de
un drea muy marcada en la farmacia, con tres
lineales dedicados”. Las diferentes categorias
estan muy diferenciadas, lo que permite que
los clientes sitden rapidamente los diferentes
productos que atienden a sus necesidades.
“Sin duda, miequipo es el principal factor de éxito
de mi farmacia’, manifiesta Picornell cuando
abordamos con ella que éste estd muy forma-
do, con gestores de categorias y especialistas
en servicios, y si esto es lo que le hace subir las
ventas paulatinamente.”Paratener un equipo de
alto rendimiento, la formacién, tanto en producto
como en ‘soft skills; es esencial’, reflexiona. En
ese sentido, desde que han empezado, han
ido a crecimiento de doble digito anualmente.
“Cuando aportas soluciones atus clientes através
del consejo, la venta sale automadtica’, afirma.

Han recibido formacion por parte de Desirée
Ballesteros, Business y Executive Coach, gerente
en Farma Emocién. Ella se encargé de la parte
que ningun laboratorio les ofrece: las soft
skills.”Lo que mds impacté fue el crecimiento de
la autoconfianza por parte de mi equipo. Con
este proceso, también se vio la gente del equipo
comprometida con el proyectoy les ayudé con sus
propios miedosy limitaciones’, expone Picornell.
A nivel de titular, le ayudé a entender mejor al
equipoy a tener unarelacion mas especial con
cada una de ellas.

(En qué ha cambiado su farmacia tras lo
aprendido con Ballesteros? Responde que el
suyo es”un equipo mucho mds auténomo”y que

“tiene mucha confianza en simismo”. Puntualiza que no la necesitan para tomar ciertas decisiones,
y este empoderamiento ha resultado por ser, precisamente, un equipo de alto rendimiento. Asi,
ella puede ocuparse de temas de gestion y estrategia, algo basico para el buen funcionamiento
de la farmacia.

Esta es una farmacéutica muy activa, que esta presente en redes sociales. “Nosotros trabajamos
el marketing en todos los niveles, tanto offline como online. Las estrategias estdn coordinadas y las
redes sociales son una herramienta de comunicacion de todo lo que hacemos en la farmacia y de las
novedades a nivel de producto que aportamos’, subraya. Preparan talleres, eventos y charlas de
todo tipo. Desde fisioterapia del suelo pélvico hasta talleres de texturas en cremas solares, entre
muchas otras acciones de marketing que realizan.

Picornell hace hincapié en que la experiencia del cliente es muy importante en su farmacia.”Des-
de el espacio (didfano y claro), el trato exquisito de mi equipo hasta la gran variedad de soluciones
terapéuticas. Tenemos tanto servicios de atencion farmacéutica (como cesacion de tabaco, terapia
inhalada SATI, pruebas de colesterol completas y toma de presion arterial) como de cosmética (uso
del dermoanalizador para poder hacer un mejor asesoramiento cosmético). El asesoramiento nutri-
cional también es muy destacable, ya que tenemos personas del equipo altamente formadas en dicho
campo’, describe. Deja claro, respecto a las necesidades prioritarias de la farmacia comunitaria
cara al futuro mas préximo, que el consejo farmacéutico es y sera la“gran ventaja competitiva” de
los farmacéuticos frente a otros negocios, tanto online como offline.

Por ultimo, considera esencial que el farmacéutico titular sea un buen gestor. Destaca que “e/
andlisis de las finanzas, una gestion de las personas (sobre todo, el salario emocional y la flexibilidad)
y tener una clara estrategia de marketing son primordiales para el buen funcionamiento de una
farmacia”. Algo, por otro lado, muy complicado de lograr sin un equipo empoderado, fuerte y
cohesionado, como lo es el de Farmacia Picornell.




