Operacion Tequila Se transfiere potencial | El modelo japonés

Haciendas y casonas se Ya se puede vender a inmobiliarias | Su desarrollo econémico se
rehabilitan en pos del turismo. | 10S pisos que no se construyan. basa en planeacion urbana.
o l TODO LO QUE CONSTRUIR SIGNIFICA

DE ALTO
RENDIMIENTO

COmMo decir adids al changarro y
ser un verdadero emprendedor.

Infraestructura
hospitalaria

Biotecnologia y
sustentabilidad,
la nueva receta.

Un habitat
en desnivel

El Acantilado se '- "\
integra al paisaje \
natural de Zapopan.

NEOCON 2010: DISENO # INVESTIGACION = NEGOCIO



ESAR SANMILLAN

rMaclias

Diseno al servicio de la marca.

PorRaquel Ochoa

ntrar a una farmacia es sinonimo de

enfermedad. La seriedad, la mala ilu-

minacion, el poco espacio son las con-

notaciones de la gran mayoria de las
farmacias en el pais.

La mayoria cuenta con tres espacios esen-
ciales: mostradores, estantes y bodegas. Al
frente, los dependientes, con rostros serios y
cansados, proporcionan los medicamentos.

Xavier Fisselier, director general de Mobil
M Espana, propone romper tabuies y abrir ca-
mino, especialmente en un sector tradicional-
mente conservador como es el farmacéutico.

La oferta de esta empresa francesa con
sede en Nantes es crear una marcay plasmarla

en el espacio fisico de un negocio. “En Espa-
fia, hace unos afios, uno sélo iba a la farmacia
cuando se encontraba mal, pedia su receta o
su antigripal y se volvia para casa. Ahora, esas
farmacias le ofrecen no solo curas para la en-
fermedad, sino espacios”, cuenta.

Desde hace 40 anos, Mobil M disefa y crea
espacios comerciales en el sector salud.

El mundo globalizado afecta el modo en
que un cliente espera ser tratado y los servi-
cios que exige de un negocio: ver otros mode-
los de negocio lo convierten en alguien mas
exigente porque le permiten comparar.

Ahora necesitan evolucionar para respon-
der a una historia concreta de una identidad
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EL NUEVO ROSTRO. La
flexibilidad de materiales
es fundamental para
crear los espacios que
necesita cada empresa.

corporativa. “Nosotros no perdemos de vista
a ese cliente final (de la farmacia) ni por un
solo momento, en nuestro trabajo, ¢l es quien
finalmente va a juzgar si el local funciona o
no”, comenta Fisselier.

Los disefios de Mobil M no responden a
una estética concreta, sino que rescatan la
esencia de cada cliente y de su negocio, para
plasmarla en el proyecto. Ser maximalista,
minimalista o ecléctico dependera de las ne-
cesidades de cada espacio concebido, donde
el protagonista es el cliente.

Lo mismo sucede con los materiales y el
mobiliario. La flexibilidad en materiales y ob-
jetos resulta esencial para responder al ideal
del negocio.

“No se trata de comprar cuatro muebles
y dibujar logos, sino de resolver necesidades
especificas y crear espacios distintos. A través
del disefio y el estudio de mercado potencia-
mos los puntos fuertes de los negocios del
sector salud”, explica el empresario.

Las fuerzas del mercado y su conforma-
cion en grandes cadenas y grupos farmacéu- =
ticos han obligado a Mobil M a buscar nuevas =
estrategias de negocio y disefio con optimiza-
cion de los costos.

La guerra de precios tiene sus dias conta-
dos, ya no es suficiente rebajarlos para man- =2
tener a los clientes fieles al local. Es necesario
aportar algo mas.

CESAR SANN

105
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La diferencia entre una farmacia tradicio-
nal y un proyecto de Mobil M es que a traves
del disefio se da vida y forma a las farmacias,
Opticas y veterinarias, entre otros negocios
vinculados con la industria de 1a salud.

La globalizacion econémica ha impulsado
a este despacho a internacionalizarse y expe-
rimentar en otros mercados, como Francia,
Espana, Italia, Portugal, Inglaterra, Bélgica,
Grecia, Angolay, recientemente, México.

Su estrategia son las alianzas con arqui-
tectos establecidos en el pais de origen de los
nuevos proyectos. Esto les permite conocer
las caracteristicas del nuevo territorio.

En 2005, Mobil M penetrd el mercado
mexicano en colaboracion con el Grupo Ar-
naiz Consultores. Disenaron la nueva imagen
del grupo Farmacias San Pablo.

Para Fisselier, México necesita transfor-
mar su sector farmacéutico. “Los modelos
existentes, que han funcionado durante mu-
chos afios, estin llegando a su fin”, asegura.

Gran potencial
El mercado farmacéutico en México estd a la
par del de los paises con mayor dinamismo en
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la industria de los medicamentos a nivel glo-
bal, segtin estudios realizados en 100 naciones
por la IMS Health, consultora especializada
en la industria farmacéutica mundial.

En la actualidad, los mexicanos cuen-
tan con 22,000 farmacias en todo el pais, de
acuerdo con cifras de la Procuraduria Federal
del Consumidor (Profeco). Estas se distribu-
yen en puntos de venta independientes y los
integrados a cadenas comerciales, como Wal-
mart, Comercial Mexicana, Gigante, Sorianay
Chedraui, entre otros establecimientos.

Uno de los grandes problemas de abasto
de medicamentos, asi como el incremento en
los costos, son los canales de distribucion, los
cuales se concentran en cinco grandes cor-
porativos: Nacional de Drogas (Nadro), Casa

CENTRO VETERINARIO
ATLANTIA. Los precios ya
no son lo mas importante,
ahora hay que crear
experiencias, como lo
hace esta clinica.



Saba, Casa Marzam, Farmacos Especializados
y Proveedora de Medicamentos. La industria
cuenta con 200 empresas y 224 laboratorios
farmacéuticos.

El origen del capital farmacéutico es casi
50% nacional y 50% extranjero, seglin cifras
de la CAmara Nacional de la Industria Farma-
céutica (Canifarma). Esto la convierte en una
industria con altos niveles de impacto tecno-
l6gico y de innovacion.

Sin embargo, en los tltimos afios, se ha ob-
servado una falta de nuevos medicamentos en el
mercado, por lo que se ha criticado la carencia
de innovacién a favor de la comercializacion.

Pese a lo anterior, las perspectivas de esta
industria son muy optimistas. Se basan en las
expectativas de vida de la poblacion, el creci-
miento estimado de adultos mayores y el in-
cremento en la demanda de medicamentos
que implicara el cambio de las condiciones de
salud de la gente.

Incluir el disefio como estrategia de ventas
en los negocios como las farmacias es solo el
primer paso. Los acelerados cambios tecnolo-
gicos, desde la informatizacion de la farmacia
hasta la mas reciente robotizacion, han de-
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terminado y cambiado totalmente el modo de
encarar los proyectos.

“Actualmente, existen robots que entregan
medicamentos desde cualquier lugar de la
farmacia; ademas de mantener contacto di-
recto con el cliente, sin tener que ausentarse
en busca del medicamento solicitado”. ©

LOS PRIMEROS.
Farmacias San Pablo

son punta de lanza en el
diserio de interiores en
farmacias en el mercado
mexicano.
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