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Mobil M,
disefio con fundamento

DESDE SU IMPLANTACION EN ESPANA EN 2001, MOBIL M HA FIRMADO CERCA DE 400
PROYECTOS DE FARMACIA EN NUESTRO PAIS, EN LOS QUE ARQUITECTURA COMERCIAL E
IDENTIDAD CORPORATIVA COMPARTEN PROTAGONISMO PARA MEJORAR LA EXPERIENCIA
DE COMPRA DEL CLIENTE Y LA RENTABILIDAD DEL NEGOCIO.

8 Xavier Fisselier

esde hace una década exacta, Mobil M se dedica a renovary
reinventar la farmacia espafola. Este estudio de arquitectura
comercial forma parte de Coupechous, el grupo abandera-
do en Europa en crear instrumentos para conseguir lugares
totalmente personalizados, destinados a establecer relaciones versatiles
entre clientes y equipos profesionales. “Nuestra filosofia, explica Xavier
Fisselier, director de Mobil M Espafia, consiste en comprender antes de
actuar, valorar y cultivar la diferencia a favor de un beneficio para nuestro
cliente, un profesional cuya misién es vender y aconsejar bien, ofrecer la
mdxima calidad y conseguir la rentabilidad de su negocio’.

Esta mision, asegura Fisselier, les obliga a una reflexion sobre el fondoy
la forma que va més alla de un sencillo y simple cambio de imagen o de
la gratuidad de hacer algo bello. “Se ha acabado el diseno por el disefioy
lejos de otras muchas propuestas, nuestro reto se centra en crear espacios
con fuerte valor afadido. Hay que huir de los tépicos. Cada proyecto debe
ser tinico. No creemos ni en la globalizacién de disenos ni de tendencias. De
hecho, paranosotros, la inica tendencia vdlida es acercarseal farmacéutico’

Concepto y personalizacion

Este acercamiento, segun Xavier Fisselier, es clave para el éxito del
proyecto y no debe por tanto obviarse en ninguna circunstancia, nitan
siquiera cuando, como sucede con Mobil M, la empresa responsable
del proyecto cuenta con diversos modelos de éxito que facilmente se
podrian reproducir. “Nuestro producto es muy estratégico. Intentamos
crear un modelo de negocio adaptado a las expectativas del farmaceutico.
Hay algunos que quieren crecer, otros rentabilizar la oficina que ya tienen,
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A la vanguardia de la eficacia comercial

Ele acercamienta, insiste & dirsctar general de Mobil M Espana, se
Iorned mds irmportant® -si &5 posibhe-, en las Circurstancias actuales, en
B0 tempas de diicultad anuinciada gue miuchod ya sopartan., "¢
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Paso a paso

Sequin Fisselier, en bos despachos existen vanos punios que contribinen
B Mayon O MEenar manera en esta personalizacian y diferenciacion. Hay
warios punios estratdgions que determinan su personalidad yque blen enfo
pados v gestionados ayudan de forma impartante ol buen funcionamisnio
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Una buena experiencia de compra,
la clave del éxito

Todo diente experimenta lo gue se denomina una experiencia de
compra’ cuando se encuentra en un establecimiento comprando.
Lo mas importante para un negocio es trabajar para que esa
experiencia sea positiva, diferente, y aporte un valor afadido al
cliente. Eso asegurard una reaccion favorable por su parte y, por ko
tanto, hard que prefiera ese establecimiento al de la competencia,
Para conseguir esta experiencia de compra positiva, la redefinicion
dela farmacia adaptada a la nueva realidad es una excelente opcion,
aungue no ka unica, segun asegura, Xavier Fisselier “Aungue me tire
piedras sobre mi mismao tejado es licito apuntar que ademis de la
reforma hay otras vias para consaguir una redireccion de nuestro
neqocio. Me refiero a la formacian y la investigacidn que nos
permitiran afrontar el dia a dia de forma diferente, Antes de hacer
una reforma y gastarte el dinero hay que pensar un plan estratégico.
En el dmbito de [a farmacia ya ha quedado demostrado que no s
funciona por impulso. 5i el profesional no tiene la garantia de que
el cambio, sea cual sea, va a mejorar algo, ro ko hace. El grupo de
farmacéuticos, por ejemplo, que renueva su farmacia porgue e
resto [o ha hecho, es poco significative’



especial diseno,

fener una visidn anficipadd, én mo querer ofrecer
unos senvicios gue no podemas dar por falta de
CORDCMUEND, espacio, perianal.. .

Puesto en contacto el farmacéutico con alguna
de las 11 delegaciones de Mobil M Espana, &
estudio en cuestion inicia la preparacidn del
proyecto. El primer paso es un disgndstico a
medida que ayudard a aunar las ideas con las
necesidades reales de cads farmacia. “Rea-
Nramas un andiisis de fa situacide general del
despacthion el ertovmo yel mercadi. e prepara un
dnventario y una audiionia ¥ o fravss de nuestro
Dhrestion Kit” intentamaod COngder 4 fondo i
le¥osinerasia de a farmaaa - cuestionariode mas
de 60 prequntas para auditas los resultados y
la rentabilidad de las prbcticas, los sisternas, los
iNStrUMentos ExistEnbes- P CRear U Conceio
innovador”, explica Fisselior,

A este primer paso, = ‘\.il:'|l.1|"" &l de la reflexion,
en el que se analiza by problemdtica o las faltas
gue se solucionaran y cubrirdn con la actuacion
“El instrurnerieo wiiizado en este casa, apuntd &
director genena de Mobil M Espania, esel Program
Kit“encarminoadno g et iallacar eriire ofros fems, un
progroma eficas del puanto de venta’”

La preconizacidn estratégica serd la siguiente
actuacian a realizas, EFMarchandise Bit“ayudara
a analizar y optimizar las gamas de productos,
precOnizar nuEvas estructuras, merchandising,
promocidn, ... En relaciin a esto, Xavier Fissalier
hace un inciso v deja clare que dentro de esta
etapa de estudios, andlisls y asesoramiento, la
fidelizacidn del cliente toma espedialimportan
cia, pEno no a traves de programas de puntos,
obseaquias U otras estrategias, sino Unica y exclu
sivarmente a través de un servicio de calidad."La
fidelizacion L& gana en el punto de venta direcho.
o hay quae abvidar que la farmacia es eso, una
farmacia, un lugar en &l gue a GEE esperd anfe
todko evicorirar ks medicamentos gue necesita i
el farmacdutico ue ke asesare. Bl resto de ofierta y
sEnviCioE vieTer avieai o Pang gearantizar su exito
s imprescindible estualar cuales se pueden ofre
cer con gavantias v calidad y cuales mo. Esta es Ia
arca y meor garaniia de idelizacidn positve
La creacikin del concepto a traves de “Visual
Kit" 25 ¢l siguiente paso de la metodologia
Mobil M de acompanamiento al cliente, En
eqte punlo e presenta al farmacéutico una
version 30 del proyvecto de arquitectura, v la
integracidn de identidad. Una vez aprobado,
¢ pasa a la fase de realizacidn y posterion
mente de fabricackin y produccion, apoyada
en una plataforma intermacional de logistica
y produccidn integrada.

El proyecto finaliza con la instalacion de
todos los elementos y la apertura del punto
che venia,

Cultivar la diferencia

La bisgueda de la diferenciscidn con fines
de asegurar la rentabilidad del negocio se
encuentra en la base de todos e5i0s procesos y
sobresale entre kos objetivos finales del provecto
"La fosofia de Mobil M corisie en valonar y ou-
tiver los diferencias. ¥ estds no sdlo fas certramos
en el dmibifo arquitectanicn, Simg (aminén, en ko
dddentidad conpondivi gLie & Fes I DRoyectios, d
diferencia de kos de ke compelencia, pasa a primer
plana, Creamaos v apdioamas la marca a fodos ¥
ik wno de oS sODOrtes on 05 que confemos:
&l bogo, e manual corporativa, el packaging, i
papeleria, o Web, Hacemas drboles completos,
gue wnen arguitéctiing ¥ disefa, pero fambign
trabajarmaos wna y ofrd FAma por separada, segun
las necesidades de cada chente’ explica Fisselier,
Eneste senticho, el director general de Mobil M
Espania apunta las diferencias entre como se
desarrolla este trabapo &n Auestro pais y en el
resto de Europa, “La principal diferencia entre
el mercodo espanol ¥, por gfempio, e francés e
el tlernpro de estudio del proyecto, Aquil hay gue
Justificar muchas cosas, no es suficiente un
croguis. Adermds fuerg son habituales las oo

denas de formacias, cosa gue agqui o sucede,
En el entorne de esas cadenas es ldgico que ef
planteamiento que domine sea bdsicamente
empresanal, Con & QUE COnSeguir el POSMI0-
namiento, yla defensa de sus establecimientos
que pov atro lado deten resporder g comcertos
miuy entendibles que sean fdciles de identificar.

Cuando este planteamiignte se hace a nivel
de una solg farmacia, camiug ¥ S8 prionzan,
sim olvidor los obyjetivas camerciales, otros
punios’

Replantear la Farmacia,

una asignatura pendiente

Preguntado Fisselier por las perspectivas comear-
diales de su empresa pard ste afo en Espaia,
no se esconde y asegura que la sifuadidnnoesta
resultande nada facil. “La cosa estd compicaca
pero hay que seguir adelante, En los dos Gitmas
afos hemas estadocerrando enire 30y S0 proyec-
FOS TS, LN ridrgenss anire kos gue corn iocd
seguricad Seguinerrag trabandn este ano. La wa
gue ha elegido Espana en relacidn 4 la Farmacia
me da lo sensacidn gue no &5 ka adecwada. La
ventajo es que nos debemaos replantear muchas
COSES V¥ e300 propicid i investigacidn y gue has
inversiones sean mds meditados y por fanfo el
indipe de éxitn séc rndks alio?

En este replanteambento, Fisselier insiste en
que el modulo de salud es basice. Lo farmada
25 LI SeTWCHD O GVSDETTRECMN O Metharmanios
¥ es0 no se debe olvidar, De momerio no veo
ung solucion general of problerma farmaocéutioo
gspanol AsT gue oreo QU g buena opaion &
e furera, VT i salizar i que seesta hacendo,
Lo epie bty qune evitar o foda cosha es miar gt
Mo sabermios o que wa @ fUNcomar peno S0 gue
sabemas deterrminar ks puntos en que detemos
trabaiar e imertir” o
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