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Introduccion

Hasta la fecha cuando hablamos de mejorar

la gestion de tu farmacia, nos limitamos a
pensar en comprar mejor y vender mas. Este
razonamiento es muy licito, pero en la mayoria
de casos lo que suele ocurrir es que no hay un
pensamiento estratégico detras de la gestion

de las farmacias.

La gestion del dia a dia se “come” la
capacidad creativa y estratégica, por esto en
este documento hemos querido dar un paso

mas alla del mero control de stock y pensar en
diferentes estrategias y ejemplos de gestion

que os pueden ayudar en vuestra farmacia.

Generalizar en la gestion de farmacias

es erroéneo, no es lo mismo el enfoque que
debe tener una estrategia de gestion en una
farmacia rural, que en una de paso, que en una
de costa, que en una de barrio. Por esta razéon
en estas lineas queremos ensefaros a pensar
de una manera estratégica y teniendo una
vision de los proximos 3 afios para poder estar
alli y poder atender las necesidades de tus

clientes/pacientes en este futuro inmediato.
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Analiza la oferta y la demanda
de tu area de influencia

Deberias pensar, analizar vy
averiguar si en los proximos 3 a 5

anos:

-Van a salir otras farmacias

cerca.

-Si alguna de las que existen
pueden cambiar de duefio y ser

mas agresivos.

-Si se va a crear algtin hospital,
colegio, centro de salud, centro
de dia cerca que pueda cambiar
la demanda actual y el tipo de

cliente.

-COmo pueden cambiar los
gustos/habitos de compra del
consumidor (por ejemplo, que
se vuelvan mas organicos y

naturales, mas digitales)

Cualquier circunstancia que
sea susceptible de cambiar tu
situacion actual, tanto desde el
punto de vista de la oferta como
de la demanda, debera ser tenida
en cuenta. En cualquier -caso,

cualquier amenaza debe ser vista

como una oportunidad y para

poder aprovecharla en nuestro

favor.
Siempre sucederan cosas no
esperadas, como en cualquier

ambito de nuestra vida, pero si que
hay algunas variables o situacion
previsibles y son esas de las que
nos tenemos que preocupar para
gestionar mejor nuestro negocio.

Lo imprevisto no se puede

gestionar de antemano, sera una
accion-reaccion en el momento

que ocurra.

Para ello es conveniente
hacer un andlisis de tu
entorno, de tu cliente
y de tu equipo. Para
acudir a
especializadas
desarrollo  de
estos andlisis como
Shoppertec, que realiza
estudios de  mercado
locales interesantes (hay
muchas empresas mds y
no tenemos ningun tipo de
relaciéon comercial ni con

esta ni con las otras).

ello puedes
empresas
en el
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NINOS 5-14 ANOS

Poblacion en el area de influencia

Poblacion de la farmacia 5 andande 10 andande 15 andande Mumicipie HNacional

Poblacion Total' i 9633 50122 107.011 1604555  46.624.382
Nnos 5-14 anos’ 662 1599 7.837 133.235 4789.077
% ET% 7.18% T.32% b B30% 1027%
Capacidad de gasto (€} 16214 14743 14,344 15.397 10981
N Parsonas an ol hogar' 208 2.1% 229 235 259
Familias unipecsonales 1479 €965 14231 199,430 4152238

Poblacion en funcion de la competencia
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MHomssro Tarmmaclas
. = 7 % €8
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- | i 1.405 1.728 1.845
Poblacion medla por
farmacia 3 nivel municiplo 1.402 L7 1459
indice B 100 5] nr 2 124
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FIGURA 1: Ejemplo de un informe de Shoppertec para una farmacia tipo.
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La estrategia del negocio deberia

incluir 3 puntos:

-Pablico objetivo: a quién me quiero
dirigir, como “hombres deportistas
de 30 a 45 anos”

-Alcance geografico: qué zona quiero

o puedo alcanzar

-Oferta de productos: en qué
productos soy competitivo y quiero
comercializar para vender a mi
publico objetivo en el area geografica

que me quiero centrar

Con el analisis de lo anterior (el
realizado en el punto 1) deberiamos ser
capaces de definir a quién queremos
vender, qué queremos vender y hasta
donde queremos vender (silocal, online,

online espafol, europeo, mundial).

Hay que tener en cuenta que los
nichos (hiper especializacion) obligan a
centrarse en una masa critica quizas no
suficiente grande para hacer un negocio
rentable. Y esto es un problema que
nos deberia rehacer plantear toda la

estrategia inicial. Se puede dar el caso

Decidir la estrategia

que no se sepa el tamano del nicho,
en cuyo caso dependera de la valentia
del empresario para afrontarlo y en el

conocimiento de los riesgos del mismo.

Hay casos muy marcados de
hiperespecializacion en el
sector farmacia/parafarmacia
sobre todo en temas de
cosmética/orgdnicos. En estos
casos se ha aprovechado la

presencia en el mundo digital,
web blog y redes sociales
para poder llevar a cabo esta
especializacion y llegar a una
masa critica mds grande que

en el mundo fisico.

EJEMPLO

Los nichos son atractivos y parecen
rentables si se consigue ofrecer una
oferta de valor que podamos capturar
mediante precio. Puede ocurrir que

donde

podemos cobrar un precio alto por

incluso en esta situacion,
nuestros productos nicho, no lleguemos
aserrentables porque el publico objetivo
no es suficiente. En este caso, como
hemos comentado hay que replantearse
la estrategia total del negocio y volver a

empezar.
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Objetivos cuantificables

La estrategia debera concretarse
en objetivos definidos y medibles.
Todo lo que no sea cuantificable es
dificil de medir para luego saber
si se ha hecho bien, mal o regular
y donde se ha hecho bien mal o

regular.

Querer vender mucho estd
bien; querer vender un
millén de Idpices labiales
estd mejor como objetivo.
No solo porque da una

idea de donde hay que
centrar los recursos, sino

porque da una idea de
magnitud de lo que se
quiere consequir.

EJEMPLO

Mi consejo es empezar del final

al principio. Es decir, pensar
donde quiero estar en 3 afios e ir
viendo como llegar desde hoy. Por
ejemplo, digamos que mi objetivo
(vendiendo a mi publico objetivo,
en el area geografica y con los
productos definidos) es vender 3

millones de € en 3 afos.

Como ya sé el final, ahora voy

viendo producto a producto como

para la estrategia

lo voy a hacer. Y empiezo a asignar
recursos y ver los crecimientos que
tengo que hacer para llegar a esa

cifra o la que fuere.

Si no se puede medir, no se sabe

si se hace bien o mal.
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En cualquier estrategia, lo mas
importante es la ejecucion de la
estrategia. Grandes ideas con mala
ejecucion han fracasado e ideas
mediocres con gran ejecucion han
triunfado. Afortunadamente las malas

ideas nunca triunfan en el largo plazo.

Los imprevistos pueden ocurrir,

pero los objetivos no debieran
cambiar salvo que estos imprevistos
fueran de tal calibre que nos hicieran
replantearnos nuestra estrategia
original. De tal manera que habra que
gestionar el largo y el corto plazo del
negocio a la vez (que es una de las
tareas mas complicadas en la gestion

de un negocio).

Todos los planes deberan ser
hechos para que sean susceptibles de
ser cambiados, pero nunca se debe
perder la razon de ser (los objetivos

de la estrategia).

Por ejemplo, si te abren un
hospital cerca de tu farmacia, esto
es suficientemente importante como

para cambiar tu plan original y

Nunca cambies los objetivos

variar la oferta de valor a tus clientes
(aumentar horario, servicios, métodos

de fidelizacion, etc).

Por otro lado, si se abriera una
herboristeria cerca de tu farmacia
y en tu definicibon de estrategia
estan esos productos, quizas debas
cambiar los planes para seguir siendo
competitivo pero manteniendo el
objetivo (por ejemplo, cambiar de
marcas, enfatizar el consejo sanitario
en la venta de este tipo de productos,

charlas formativas,...).

Encontrar el punto en el que es

necesario cambiar la estrategia
completamente es complicado. Lo
que se debe intentar en todo momento
es tener una propuesta de valor
competitiva para el cliente que sea
rentable para la empresa en el largo

plazo.



CONSEJO

10

Tu estrategia marcara

Todas tus acciones quedaran
supeditadas a la estrategia
decidida, lo cual quiere decir que
cuando tienes wuna estrategia,

tienes un filtro para tomar
decisiones. Si tu estrategia es, por
ejemplo, vender principalmente
productos de ortopedia, deberas
hacer menos caso alos comerciales
de otro tipo de productos y
centrarte en la categoria que has
elegido como principal/es en tu

estrategia.

No solo esto, las decisiones del

personal, finanzas, marketing,

pasaran el filtro de tu estrategia

siempre.
Esto  parece = muy  obvio
pero requiere focalizarse vy

especializarse en la estrategia que
se ha definido: formacion, stock,
entorno, horario, merchandising,
escaparates, comunicacién online

y offline...

Laventajadetenerunaestrategia

es que facilita muchisimo tomar

tus resultados

decisiones empresariales, a la
vez que si los empleados son
conocedora de la misma, también

sabran ejecutarla correctamente.

De esta manera, tan importante
es tenerla como contarla a tus
empleados y a tus clientes. Si ellos
estan satisfechos, ellos seran tu
altavoz para crecer y captar mas
clientes y negocio dentro de tu
definicionde publicoobjetivo, area
geografica y producto. En cuyo
caso seras o debieras ser el experto
de esos productos en ese area
geografica. La retroalimentacion
si se hace bien es continua y
positiva. De la misma manera que

si se hace mal.



CONSEJO

11

En una situacion idilica desde
cualquier punto de vista, el
producto se entregara en mano al
cliente directamente sin pasar por
nuestra estanteria, de esta manera
evitamos cualquier stock y coste

de aprovisionamiento.

Como estasituacion esimposible,
salvo que te dediques a vender
online y lo manden directamente
los distribuidores/fabricantes,...
debemos vivir con un stock en

nuestro negocio.

El volumen de stock estara
directamente ligado a la estrategia
elegida también. Por tanto,
afirmaciones de nuestro contable
diciendo “hay que reducir el stock”
pueden ser errOneas o no acordes
a nuestra estrategia y en ese caso,
hay que desestimarlas, porque
entonces no podremos atender a
nuestros clientes de forma acorde

a nuestra estrategia.

Control de stocks

Paracualquiergestorencualquier
negocio es muy facil quejarse del
nivel de stock, pero lo cierto es que
es complicado reducirlo y ser mas
eficiente, pero de todas maneras

hay que intentarlo.
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Todo stock tiene asociados al

menos 3 costes diferentes:
-Un coste financiero
-Un coste de almacenamiento
-Un coste de oportunidad

En funcién de la ubicacion del
negocio y del tamano del mismo,
cada uno de estos variara incluso

en el tiempo.

Cada estrategia llevara asociada
un coste (al menos aproximado o
estimable), que habra que tener en

cuenta a la hora de ser rentables.

El momento en el tiempo en que
se produce esta ineficiencia, de
exceso de stock, también afecta al

coste.

Dentro de estos tres costes
asociados, en el que mas capacidad
tenemos de gestionar es el
coste de oportunidad. El coste
financiero viene determinado
por las condiciones de mercado

(principalmente)elcostedelespacio

Costes asociados al stock

y estanterias (almacenamiento) no
varia mucho en el tiempo pero el
hecho de tener un producto que no
se vende frente a un producto que
se vende, eso si es un coste doble
(no vendes una y a parte tienes

otra en stock).

En un Black Friday serd
mds costoso no tener
el producto que busca
el cliente que el coste
financiero de estocarlo,

pero cuando se sobrevino

la crisis financiera,
seguramente el coste
financiero superaba a
todos los demds con
holgura lamentablemente.

EJEMPLO
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Depende del tipo de farmacia
que posees o gestiones el potencial
coste de oportunidad es menor
que en otras. Si por un lado, una
farmacia rural tiene una demanda
bastante estimable y sujeta a poca
variabilidad (donde ademas los
pacientes tienen acceso limitado
a mas oferta), las farmacias de
paso seran, a priori, donde la
demanda de producto es mucho
mas aleatoria dado la naturaleza
aleatoria de los clientes. El resto
de farmacias quedarian en algin
lugar intermedio donde la gestion
tiene mas dificultad pero por otra

razon que voy a explicar ahora.

Gestionar el coste

EJEMPLO

de oportunidad

Si nos pusiéramos
a vender 5 pizzas
diferentes al corte en
una pequena ciudad de
Teruel, seguramente, al
cabo del dia tendriamos
restos de diferentes

pizzas y cada dia los

restos de cada una de
ella serian diferente.
Si el mismo stand de
comida estuviera en el
centro de Manhattan,
estaremos de acuerdo
que la variabilidad
de los restos serian
menores porque hay

mds gente.
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Quiza la gestoria pone siempre
mucho énfasis en el dinero que se
tiene en stock. El problema suele ser
que hablar es muy facil y gestionar
un negocio no lo es tanto. Aunque
el stock no es un gasto, no es dinero
liquido hasta la venta final del

mismo.

En cualquier negocio hay una
serie de gastos que tendremos que
intentar afinar de la mejor manera
posible para ser mas eficientes.
Si mira su cuenta de explotacion
encontrara dos partidas grandes
que son gastos de personal y el
gasto en suministros. Si usted
cree que rota suficientemente su
stock, es momento de mirar que
gastos se pueden minorar sin
alterar practicamente la gestion del

negocio.

Tenga en consideracion que en la
partida de gastos, un euro ahorrado
es un euro ganado (antes de
impuestos), con lo cual, le invito a

investigar todas las lineas de gastos

Analisis de los gastos

de la farmacia

de su cuenta de explotacion para
que encuentre soluciones y gastar
lo mismo y vender mas o gastar

menos y vender 1o mismo.

Es muy comun en
la  peninsula Ibérica
encontrarse con gestores
con obsesion casi
patégena a centrarse
en los costes. Siempre se

inclinan por la opcidén

de vender lo mismo
ahorrando dinero,
pero creo que el reto es
justamente el contrario:
como vender mds dada

esta estructura de costes.
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Manuales de venta, cursos
de venta cruzada, aumentar el
ticket medio, captar clientes,...
Todas

tratadas en infinitos manuales en

estas estrategias estan
profundidad y seguramente no
sea la persona mas adecuada para
comentar en profundidad cada

uno de ellos.

Yo aqui aconsejaria algo mucho

mas sencillo. Dentro de Ila
estrategia pensada en el punto
1, tenemos que posicionarnos
mentalmente pensando en dénde
estamos en este momento, para
ocupar los recursos mejor; me
explico, si somos una farmacia de
reciente adquisicion seguramente
tengamos que centrarnos mas en
la captacion de clientes que en

incrementar el ticket medio.

Cuando uno empieza, lo que
tiene que hacer esdarse a conocer,
cuando wuno estad afianzado
entonces tiene que aumentar el

ticket medio. Los recursos que

Maximizacion de ingresos

siempre escasos deben asignarse

delamejor forma posible siempre.

En cualquier caso el equipo debe
conocer tanto técnicas de venta,
especialmente para cerrarlas
como también tener conocimiento
de los margenes de los productos
en stock para que llegado el caso
de 2 productos Optimos para
un cliente, se intente vender el
que mas beneficio repercuta al

negocio .

La imaginacién es un el mejor
amigo del plan de marketing,
no solo te hace ser diferente y
recordado, sino que también sirve
para no caer en el error de ser un

comercio mas.
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