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EL GLOBAL

‘Farmatic e-commerce’ ayuda
a la botica a entrar en la Red

Il Consoft ofrece este nuevo servicio a todas las faramcias que quieran vender online
M La nueva plataforma ayuda a la gestion, creacion y disefio de la tienda en Internet

MARTA RIESGO

Madrid ﬁ

Con la entrada en vigor del Real
Decreto 870/2013, que regula la
ventaonline de farmacos sin rece-
ta, son muchas las farmacias que
ya se preparan para comenzar a
vender a través de Internet. Los
trdmites necesarios, sumados a la
entrada en un mundo desconoci-
do y la inversion necesaria hacen
gue el boticario se plantee conti-
nuar Unicamente con la venta tra-
dicional.

Para ayudar a la farmacia a dar
el paso, Consoft, empresa especia-
lizada en todo tipo de soluciones
relacionadas con las tecnologias
de la informacion, ha creado una
aplicacion, Farmatic e-Commerce,
un nuevo programa que busca
*““conseguir que la farmacia pueda
abrir su tienda online, gestionan-
dola desde su programa de gestion
Farmatic Windows, sin duplicar su
labor y teniendo toda la informa-
cion integrada en su programa de
gestion habitual”, tal y como ase-
guré Juan Sivera, director de Con-
soft.

Esta solucion permite una rapi-
da creacion y puesta en marcha de
la tienda online de la oficina de
farmacia. Desde el programa Far-
matic Windows, se traspasa direc-
tamente toda la informacion de
stocks, productos, ventas cruzadas
0 promociones, entre otros. Esto,
junto a una galeria de imagenes,
permite al usuario tener operativa
su tienda online en un corto perio-
do de tiempo. Ademas, ofrece
todos los servicios necesarios para
la gestion en la Red: posiciona-
miento, camparas de marketing,
seguimiento de resultados o pre-
sencia en redes sociales.

Sobre este particular, Sivera
sefialé que la farmacia “esta en un
momento en el que necesita
implantar acciones de venta”. En
este sentido, considera que para
aprovechar la oportunidad que
presenta este nuevo real decreto,
la farmacia no solo debe confor-
marse con la creacion de una web.
“Entramos en una nueva formade
comercializacion, donde es impor-
tante posicionarse, contratar para
estar mejor ubicado, usar las redes
sociales o trabajar el mundo onli-
ne”, explico.
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Farmatic e-Commerce permite una rapida puesta en marcha de la tienda online y ofrece
todos los servicios necesarios para la gestion en la red.

Para él, se trata de “novedad y
esfuerzo, tanto a nivel de conoci-
mientos como a nivel econémico”.
A este respecto, actualmente se
estima que un 6 por ciento de las
farmacias tienen presencia web
aungue, segun dijo, “no significa
que tengan tienda online”.

Escaso conocimiento

En el caso de Consoft, aproxima-
damente un centenar de sus clien-
tes tienen tiendas online, con el
minimo de gestion necesaria para
ser herramientas rentables. Pero
las previsiones indican que esta
cifra crecera. “Creemos que seran
muchas las farmacias que se quie-
ran asomar a este mundo de la
venta online, pero pocas conocen
en profundidad su funcionamien-
to, politicas, o costes”, afirmo Sive-
ra, que afiadio que “todos los que
tienen  experiencia  recibiran
encantados este tipo de solucion, y
los que ain no han empezado se
debatiran entre distintas solucio-
nesy precios”. Eso si,no esunaini-
ciativa barata.

El punto fuerte del que dispone
la botica para su implantacion
online es, tal y como apunto Sive-
ra, “la confianza que aporta la
nueva legislacion que incluye un
sello distintivo para las farmacias
adoptado por la Comision Euro-
pea”. Una ventaja que, dijo, es
“muy valiosa en un sector como es
el comercio electrdnico, que crece
cada dia mas, siendo explotado

desde casi todos los sectores como
la mejor via al incremento de fac-
turacion y donde la confianza es
un factor importantisimo a la hora
de comprar”. No disponer de esta
confianza, segun él, supondria un
alto coste afadido que, “por fortu-
na, viene dado por la legislacion”.

A su manera de ver, “la farma-
cia necesita ideas, iniciativas,
inversiones para salir adelante”.
Estas iniciativas online son, en su
opinion, “complicadas para todos
los que desconocen el mundo del
comercio online”. Asi, estimo6 que
la media de edad del sector (entre
40y 45 afios), “esta a caballo entre
los que nunca se han preocupado
y no saben nada de esta modali-
dad, y la de aquellos que entien-
den que si quieren estar en el can-
delero, no es una opcion, si no una
obligacién a corto plazo”.

En este sentido, Sivera, animo a
todos los boticarios a “prepararse
y preocuparse por esta opcion, a
darle importancia, y después lle-
gar aunaconclusion clara”. Eso si,
hizo un Illamamiento para no
temer “el camino de las medias
tintasy de las soluciones a medias”
porque, dice, “con el tiempo
demostrarén un alto coste en rela-
ciénasu poca o nula efectividad”.

Para la aplicacion de estos servi-
cios de valor afiadido Consoft
cuenta con la colaboracion de
empresas especializadas como
Havas y su empresa de comercio
electronico Havas Wanalab.

Opinion

Como vender farmacos online

6mo puedo vender medi-

camentos por Internet? Es

la pregunta que contintia
enboca de muchos farmacéuticos
espanoles. Pesea ser conocedores
de la publicacién del RD que re-
gulala ventaonline de medicamen-
tos no sujetos a prescripcion, su
entradaen vigor suscita
dudas, tantodecaraasu
aplicacién précticacomo
respecto a las implica-
ciones que conlleva la
apertura de este nuevo

dores de servicios, entre los que
figuraran los propios desarro-
lladores de la plataforma, abo-
gados, agencias de marketing
digital y proveedores logisticos.

¢Coémo posicionar la platafor-
ma? El RD establece que la pro-
mocién y publicidad de la far-
macia y su sitio web
deberd ajustarse a la
normativa vigente
aplicable, estando
sometida en cualquier
caso, a la inspeccién y

canal deventa. Cuestio- - control de las autori-
. Carmen

nes como qué se puede Casado dades competentes.

vender,cémo, cuando o Juridicamente, el

qué se necesita, siem- precepto es ambiguo y

bran inseguridad. susceptible de admitir distintas

(Por qué inseguridad? Por-
que el RD permitird a las farma-
cias espanolas vender en Espa-
fa y en cualquier otro estado de
la UE, siempre que cumplan los
requisitos legalmente exigidos
por ambos paises, tanto respec-
to a los medicamentos como a
sus condiciones de dispensa-
cién y comercializaciéon online.
Pero también permitird a las far-
macias ubicadas en otros paises
de la UE vender en Espania,
cuando cumplan idénticos
requisitos y sin necesidad de
autorizacién. Ello supondra la
entrada de operadores euro-
peos en el mercado espafiol, con
los que las farmacias espafolas
tendran que competir; hito que
convertird este nuevo canal de
venta en una auténtica necesi-
dad para continuar siendo com-
petitivo.

Lanzarse al mundo online no
complejo,
pero tampoco banal en térmi-
nos juridicos y econémicos. Las
boticas podran vender farma-
cos no sujetos a prescripcion,
sobre los que la Aemps no haya
establecido limitaciones cuanti-
tativas o cualitativas para su
venta online, por potencial mal
uso. También cualquier otro
producto cuya legislacion espe-
cifica lo permita.

Para ello, deberan articular
una plataforma de comercio
electrénico, securizarla y dotar-
la de las herramientas técnicas,
juridicas y reputacionales ade-
cuadas, al objeto de obtener un
posicionamiento 6ptimo, maxi-
mizar sus ventas y fidelizar
clientela. También habran de
contratar con terceros provee-

es excesivamente

Carmen Casado, responsable del departamento de TICs de Jausas Legal

interpretaciones, a la vista de la
disparidad existente a nivel
autonémico en materia de
publicidad. Pese a ello, las
directrices europeas son claras.
No tendria sentido alguno que
los organismos competentes de
ciertas comunidades “penaliza-
ran” a sus farmacias, vetando su
promocion en Internet. Estarfan
obligdndolas a competir en infe-
rioridad de condiciones. Tam-
poco tendria sentido que en
Espafia nos enzarzdramos en
disquisiciones juridicas sobre si
podemos promover o publicitar
nuestro sitio web y de qué
manera, mientras en otros pai-
ses los farmacéuticos disponen
ya de una social media guidance
for pharmacists, orientandoles
sobre como actuar en los distin-
tos medios.

(Estamos preparados? Pode-
mos prepararnos. La Comisiéon
Europea ha de publicar un logo-
tipo comun para distinguir los
sitios web que ofrecen legal-
mente farmacos en Europa. Tras
dicha publicacién, la Aemps y
las autoridades competentes de
las comunidades dispondran
de un afo para habilitar los
sitios web informativos requeri-
dos por la norma. Sera a partir
de ahi cuando pueda llevarse a
cabo la venta online.

Durante ese tiempo, las far-
macias espanolas podran eva-
luar si desean zambullirse en el
mundo 2.0, articular sus plata-
formas de comercio electronico,
y crear una estrategia de marke-
ting y posicionamiento online
que les permita competir, en
igualdad de condiciones, con el
resto de farmacias.



