Si quieres, te ayudamos

Haz crecer tu farmacia

Todo es cuestion de: ‘

v' Método

v Sistematica

v/ Constancia VD
v' Equipo
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www.gestionaruna farmac ia.com
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Todo esta relacionado

www.gestionarunafarmacia.com

Radiografia de tu proceso de compras

Chequea lo que tienes que hacer para preparar las reuniones con los Delegad@s

Gestién Compras Recomendaciones
Plan ventas

Laboratorios

Categorias

Rent. Lineal

Surtido

Reu.Negoc.
Tareas
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www.gestionarunafarmacia.com

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 demas gastos variables vy fijos

- y ademas tiene que "quedarte
algo",

que para eso has puesto tu farmacia.

—</ Por lo tanto, el mayor o menor
margen comercial, dependera de que
tengas una buena sistematica para

« preparar las reuniones con los
delegad@s

« comprar lo que realmente
necesitas.

@ Sin improvisar
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Ingresos
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Gastos

Estados

ONLINE

'i‘ GestionFarma
www.gestionarunafarmacia.com 83 Resumen ContrOI
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EFG NO EFG EFP PARAFARMACIA R.D. ABONOS

Sueldos l Telefonia l Mat.oficinal Vestuario I

Alquiler Auténomos I Suministros Formacién I PRL I

Personas .
Hipoteca

Compras Marketing

Seg.Social l Seguros Dietas I Seguridad

Cuota Col. l Gts.Finan. I Asesoria I Limpieza é?@/
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Bruto I Resultados s Categorias I g
Andlisis Andlisis

Margenes Presupuesto Cash Flow PyG
.. Ingresos Gastos
Neto I Beneficio EFG




Lista de chequeo asociada

+ G e Stl é n Fa rm a www.gestiorat;afarmacia.com
‘ Evaluacion de laboratorios
E Metodologia
Reunidén

www.gestionarunafarmacia.com
Gestion PROS Delegado

Gestién del surtido @
Stock Situacion  cons
de o, . "
w Sistematica de
© “negociacion”

Gestidon de categorias

i

Mapa Servicios

Motivacion
Perfil de mi Implicacion
farmacia Tareas
Especializacién g Equi
Panel recomendaciones quipo
“Objetivos” Tecnologia
Gestion experiencia de nuestros clientes
. Comunicacion
Estrategia
ventas Mando
Remamos en la misma direccién Mejoraramos la rentabilidad Mejoraramos la organizaciéon

interna



El resultado que consigues para tu farmacia:

ONLINE

GestionFarma

www.gestionarunafarmacia.com
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Para tus clientes

1to boratorio
PANEL DE VENTAS

Recomendaciones

131 ANTIGRIPALES | PHARMAGRIP | COULDINA
132 CONGESTION NASAL RESPIBIEN RESPIDINA
gg%p{;zgg 133 GARGANTA ANGILEPTOL GOLAMIR
133 PECHO Y TOS CINFAMUCOL GRINTUS
13370s CINFATOS CLOPERASTINA

\ 4

@

e Ficha venta por consejo asociado
l 6"!:‘-“
Olo X O “aita rotacién
30‘06\)0 i
6 Estrategia: criterios productos asociados r ol

Pranarom

o Estrategia: Cuando y como.Objetivos de venta

o Operativa: Argumentos consejo m
i 0 Prospantus u Meticas (@)

Panel de recomendaciones

Para tu equipo

En estudio faltas Panel
Opcion 1 Opdion 2
PHARMATUS GRIP VINCIGRIP KALOBA?
Pranarom RINASTEL FITONASAL
Propol invertir el orden
CARBOCISTEINA STADA
GRINTUS TAUTOS Prospantus Jarabe
i Gestién de compras en mi farmacia
% GestionFarma '“"'$""‘"‘""““"‘°"
W gestionarunstarmacia.com
Gestitn dol surtido po* M0, E Evaluacién de laboratorios
g * Reunién
° ’?esdm o IR e Delegado
2100 o
Gestion de categorias o Sistemdtica de
A « “"negociacion”
n" Mapa Servicios Nhehaddtn hd >
Imolicacidn °

® Perfil demi
g farmacia T

R P areas

Especializacién Panel recomendadiones Equipo

: “Cljetivos” Tecnologla ﬂﬂ

Gestion experiencia de nuestros clientes
Comunicacidn \"‘D"

Estrategia v
> 000000
ventas Mando

Mejcraramos la organizacion
Interna

Remamos en la misma direccion Mejoraramos |a rentabllidad




ONLINE

e GestiénFarma , L.
www.gestionarunafarmacia.com Slstematlca de

“negociacién”

Metodologia Farm aCia

Reunién ., .
Delegado Reflexion previa.

Laboratorio

“‘mi empresa me solicita unas
pautas a la hora de hacer una
visita”.

Propuesta de pedido
que “defienda” mis
intereses.



Lleva preparado estos 5 datos y ya veras como todo te resulta mas facil
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Ritmo de salida de sus productos

Crece? Decrece?

Saber como esta yendo la venta

Ofrecer alternativas en caso de que no vaya bien

Rendimiento de las familias asociadas
Sobreinversion de sus productos con relacion a las ventas

1
Y.,

:' rotacion

/
/

Stock Articulos tipo D
Sobrante Negociar venta, sustitucién, promociones etc...

e Comparar el stock con la evolucién de sus ventas

Tn p@ d'@ 1|© mnnm Negocia, haz participe al Delegad@
Datos sacades de tu programa Realiza el pedido
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Jja Valoraciones
3. Valoraciones por Areas y Criterios.

Ref Criterios de Valoracién.

Evaluacion de tus proveedores.

iMinimo 1 vez al aino! Actualizacion con cada compra

ONLINE

+ GestionFarma

Lab.3 Lab.4 Lab.5 Lab.6 Lab.7 L8

www.gestionarunafarmacia.com

L9 Lo

A. Precio y Condiciones.
Portfolio de calidad. Confianza
Servicio y logistica
Flexibilidad en acuerdos. Negaciacidn

Ofrecen potenciadores venta (formacion, fichas...)

Rapidez en solucionar problemas con envios

B. Producto / Servicio y Gestién Pedidos.
Evolucion ventas
Ritmo habitual de salida de sus productos

Correlacion cantidades compradas / vendidas

Exito de las ventas de productos ultima compra

Stock de sus productos
Dias de inventario de sus productos

Evaluacién Provesdores

HCEa Valoraciones

3. valoraclones por Areas y Criterios.

Ref Criterior de Valaracion. Cinfa

A Precioy Condiciones. o

B, Producta [ Servicia v Gestisn Podidos, E

€ Gestion Admindstrative

D.  Comunicacidn v Gestion Comrcial. 2

E.  Seruiclo PostVenta y Tecnico. o
Total Proveadar n

= Tatal Provesdor

[FTF]

l Lab.2

Muy Def.

Correcto Correcto Correcto

Muy Def.

Excelente Correcto Excelente Excelente Excelente Excelente Excelente Excelente Excelente Excelente
Excelente No Proced Excelente Muy Def. Excelente Correcto Muy Def. Bueno
Muy Def. Correcto Muy Def. Excelente Carrecto Excelente Correcto No Praced
No Proced Excelente Correcto Excelente Excelente Excelente Excelente Bueno Bueno Bueno
Correcto Bueno Correcto Correcto Bueno Excelente Excelente Muy Def.
No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced
No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Praoced No Proced No Proced No Praced
No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced
No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced
Excelente No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced No Proced
PPN PR Blo Do o Blo Dien oo o Bl Dien o
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%" GestionFarma s
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Lab.3 Lab.a Lab. 5 Lab.& Lab.7 ab2
2 7 o i 5 by
Cinfa

2 2 2 2 2
Lab6
(L]
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1 @ 3 2 n

° o » 2 P s
181% 6R, 1% 97% 31,9% 45,8%

Resultado de la Evaluacion:

10 Lab.4 a9
20 L8 47
30 Lab.2 41
40 Lab.7 33
50 Cinfa 28
o Lab.6 23
79 L9 14
80 Lab.3 13
92 Lab.5 7
100 LO 3



+ T, Sistematica: Lista de chequeo
GestionFarma 1->No se te olvida nada 2 = Lo podria hacer cualquiera del equipo

www.gestionarunafarmacia.com

Lista de chequeo Reunion Delegad@

iLaboratorio: ‘Delegado: Casificacion
1. Planificacion :
en "lista de chequeo" colocar ok, pendiente o No.
e R Terrreie ';':::;‘:: d":::n Plantilla utilizada Utilizas B.1. Seccién

Inventario de partida (Realizada, con muestra, ceincidencia entre stock fisico y el de nuestro programa)

Revisada Evelucién ventas productos de ese laboratorio

Revisada Evelucion comprasy su compracion con ventas. ;Qué funciona?

Calculada la cuota de venta que tenemos de ese laboratorio

Comprobado si la compra a realizar se hace al laboratorio del qgue mas vendemos. ; Alternativas?

s www.gestionarunatarmacia.com
+ GestionFarma

Laboratorio 0 sificacics Laboratorio
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www.gestionarunafarmacia.com

ONLINE

+ GestionFarma

|\ersa toral
Venta libre
Venta receta

N2 tickets total

N© Tickets receta
N2 de ticksts mixta
NO de ticksts libre

Venta SOE
Parafarmacia
EFP

Observatorio
Minimo mensual

Especialidzd
Farafarmacia
EFP

Ventas EFG
Ventas NO EFG

Ticket medio

Andlisis inicial de este apartado

Valoracién Stock PCF
[ Stock Muerto

Dias de stock

| Cosficiente rotacion

Clase A
Clase B
Clase C
Clase D

Stock Tramos por precio

< 5€
>5Ey<20€
= 20€ y <50€
>50€ y <120€
= 120€
Total

Top articulos vendidos
Productes mas vendidos
Producto 1
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Gestionar Compras

Oficina Farmacia

DMLIME

GestionFarma

www.gestionarunafarmacia.com

Si <

Revisar datos
clientes

Revisar surtido

Revisar stock

Revisar laboratorios

—

Revisar
Estrategia

Ha cambiado
algo

S —————

=

—
((@ Actualizar

l

Gestionar

Cita

F

Segquir con estructura de
control

Categorias

Panel

t recomendaciones |
Matriz
ventas consejo




'g'aesnonFarmaQ( Sistematica negomamon)

[ Estudio Anteriores Compras }\—-——-— Resultados
C Datos del laboratorio | Resultados
[ Datos productos concretos }———-—-—-[ Resultados

ventas consejo

Analisis

—#
Plan de ventas

Realizar compra ) ¢Hay
R ¢Mantiene € Alternativa?
iora?
Panel Mejora”
recomendaciones
) Gestion
Actualizar —_— Equipo Plan de
Formacién Marketing
“q
Matriz

IIZ C Estructura de control )




isi - A" GestionF
Revisiones de puntos clave en la farmacia Rt

Planificar afio siguiente

www.gestionarunafarmacia.com

Anualmente Trimestralmente Mensualmente Por compra
Laboratorio
ML
+ ¢Cuénto tengo que vender? » Punto de equilibrio
(I5 ’ + Punto de equilibrio « Vencimientos. Tesoreria » Venta productos laboratorio.
+ Presupuesto. . PYG
y
Ry
+ Objetivos » Cumplimiento objetivos : ﬁﬁg?clg:jlgp(:g:ﬂzlp:rder de vista” + Comparacién Compras / Ventas
+ Evolucién indicadores Cuadro Mando + Politica de precios P + Exito venta productos comprados.
y
+ Inventario. + Andlisis ABCD ?!gifﬁénzﬁcglo categorias + Stock y rotacién de los productos
+ Evaluacién de proveedores + Evolucién stock D / Labt. g incluidos en la compra.
y
a
[]+]]
. » Evolucién de las ventas + Rendimiento campafias
* Plan de mejora e o . + Stock sobrante productos compra.
+ Evolucién de las compras + Rendimiento categorias

* Qué funcionay que "no. + Stock contra evolucion ventas.




+ GéstiénFarma

www.gestionarunafarmacia.com

“Hacer” en la farmaclia...

..« 116NE que ser senclillo

Que tod@s rememos en la misma direccién
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Lo mejor es que tengas una sistematica

Que cualquiera del
equipo lo haga de la
misma manera
todas las veces




Comunidad

www.GestionarUnaFarmacia.com
Compartir conocimientos y recursos
Aprender ----=> haciendo

Todo es cuestion de:

v’ Método
v’ Sistemadtica
v’ Constancia
v’ Equipo



