
Haz crecer tu farmacia
Todo es cuestión de:

 Método
 Sistemática
 Constancia
 Equipo

. 

www.gestionarunafarmacia.com

Si quieres, te ayudamos



Gestión Compras Recomendaciones
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Plan ventas

Categorías

Surtido

Radiografía de tu proceso de compras
Chequea lo que tienes que hacer para preparar las reuniones con los Delegad@s

www.gestionarunafarmacia.com

65%

Todo está relacionado
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Las compras son el principal gasto 
variable, que afronta tu farmacia.

📌 Calcula cual el % de compras que 

representan sobre las ventas.

Con el resto tienes que pagar 
• los demás gastos variables y fijos 
• y además tiene que "quedarte 

algo", 
que para eso has puesto tu farmacia.

➡️✅ Por lo tanto, el mayor o menor 

margen comercial, dependerá de que 
tengas una buena sistemática para

• preparar las reuniones con los 
delegad@s

• comprar lo que realmente 
necesitas.

⛔ Sin improvisar
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Remamos en la misma dirección Mejoraramos la rentabilidad Mejoraramos la organización
interna

Gestión experiencia de nuestros clientes

Especialización

Gestión de categorías

Gestión del surtido Evaluación de laboratorios

Plan
ventas

“Torre de control”

Mapa Servicios

Perfil de mi 
farmacia

Comunicación

Metodología
Reunión

Delegado

Cuadro
Mando

Tareas
Equipo

Motivación
Implicación

Estrategia

Sistemática de 
“negociación”

Lista de chequeo asociada
www.gestionarunafarmacia.com

“Objetivos”

Situación
de

partida

Tecnología

www.gestionarunafarmacia.com

Gestion
Stock
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El resultado que consigues para tu farmacia:

Panel de recomendaciones



PROS

CONS

Reflexión previa.

Propuesta de pedido

que “defienda” mis
intereses.

Farmacia

“mi empresa me solicita unas 

pautas a la hora de hacer una 

visita”.

Laboratorio

www.gestionarunafarmacia.com Sistemática de 
“negociación”

Metodología
Reunión

Delegado



Lleva preparado estos 5 datos y ya verás como todo te resulta más fácil

1
Ritmo de salida de sus productos

Crece?  Decrece?

2
Saber como esta yendo la venta

Ofrecer alternativas en caso de que no vaya bien

3 Rendimiento de las familias asociadas

Sobreinversion de sus productos con relación a las ventas

4
Artículos tipo D

Negociar venta, sustitución, promociones etc…

5 Comparar el stock con la evolución de sus ventas

Reunión

Delegad@

Ventas
productos

Ventas
Vs 

Compras

Stock
y 

rotación

Stock 
Sobrante

Stock 
global

www.gestionarunafarmacia.com

6
Negocia, haz partícipe al Delegad@

Realiza el pedido7
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Evaluación de tus proveedores.
¡Mínimo 1 vez al año!  Actualizacion con cada compra
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Sistemática: Lista de chequeo
1No se te olvida nada   2  Lo podría hacer cualquiera del equipo
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Observatorio
Mínimo mensual



Ha cambiado 
algoSi No

Seguir con estructura de 
control

Revisar datos 
clientes

Revisar surtido

Revisar stock

Revisar laboratorios

Panel 

recomendaciones

Matriz 

ventas consejo

Categorías

Gestionar Compras
Oficina Farmacia

Revisar 
Estrategia

Actualizar

Gestionar

Cita
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Sistemática negociación

Estudio Anteriores Compras

Datos del laboratorio

Datos productos concretos

Resultados

Resultados

Resultados

Análisis 

Plan de ventas

¿Hay 
Alternativa?

Condiciones

¿Mantiene

Mejora?

Realizar compra

Panel 

recomendaciones

Matriz 

ventas consejo

Gestión

Equipo

Formación
Actualizar Plan de 

Marketing

Estructura de control

www.gestionarunafarmacia.com
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Revisiones de puntos clave en la farmacia

Anualmente Trimestralmente Mensualmente Por compra
Laboratorio

• ¿Cuánto tengo que vender?
• Presupuesto.

• Objetivos
• Evolución indicadores Cuadro Mando

• Inventario.  
• Evaluación de proveedores

• Plan de mejora
• Qué funciona y que ´no.

• Punto de equilibrio

• Cumplimiento objetivos
• Política de precios

• Análisis ABCD
• Evolución stock D / Labt.

• Evolución de las ventas
• Evolución de las compras

• Punto de equilibrio
• Vencimientos. Tesorería
• PyG

• Rendimiento equipo
• “Indicadores a no perder de vista”

• Días de inventario categorías
• Stock negativos

• Rendimiento campañas
• Rendimiento categorías

• Venta productos laboratorio.

• Comparación Compras / Ventas
• Exito venta productos comprados.

• Stock y rotación de los productos
incluidos en la compra. 

• Stock sobrante productos compra. 
• Stock contra evolución ventas.

Planificar año siguiente
www.gestionarunafarmacia.com
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www.GestionarUnaFarmacia.com
Compartir conocimientos y recursos

Aprender ---- haciendo

Comunidad

• Todo es cuestión de:

 Método
 Sistemática
 Constancia
 Equipo

• . 


