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1. INTRODUCCION.

1.1. Justificacion del trabajo:

La gestion eficiente de inventarios es un componente esencial para el éxito y la rentabilidad
de cualquier empresa, y las pequefias y medianas farmacias no son la excepcion. Incluso
podemos afirmar que cuanto mas diverso es el abanico de productos que ofrece una
empresa mas necesario se hace contar con una correcta gestion de los inventarios y en este

sentido las farmacias son un claro ejemplo de esto.

1.2. Necesidad del trabajo.

Ya lo mencionaba Osvaldo Conti en el afio 2014 en un documento publicado en la web
“Diagndstico organizacional: Caso farmacias pequeiias en Argentina”', donde afirmaba que
los ultimos diez afos habian sido (y lo sigue siendo cada vez mas) muy complejos para el
sector farmacéutico principalmente por problemas macroeconémicos que se suman a una

larga lista de problemas y factores que se remontan a algo mas de 10 o 20 afos.

Resulta indiscutible que en las ultimas décadas el negocio farmacéutico ha experimentado
cambios significativos que han impactado de manera negativa en su rentabilidad
histéricamente muy lucrativa. La aparicion de diversos actores y tecnologias ha modificado
la cadena de valor, perjudicando especialmente al ultimo eslabon representado por las
farmacias. Entre estos factores se encuentran el surgimiento de las obras sociales,
prepagas y coseguros, las comisiones por pagos con tarjeta, la competencia agresiva por

parte de plataformas de venta en linea y el surgimiento de grandes cadenas de farmacias y

' “Diagnostico organizacional: Caso farmacias pequefias en Argentina” Oscar Osvaldo Conti 2014.

Estudiante: Martin Tomas Anello 3



TRABAJO FINAL: “Plan integral de gestion de inventarios para aumentar
la rentabilidad de una farmacia en la provincia de San Luis”

farmacias estilo supermercado, todo esto sumado a las problematicas comunes a los demas
sectores economicos como la creciente carga impositiva y regulatoria del pais y los
complejos contextos cambiarios e inflacionarios en los que estuvimos inmersos los ultimos

anos.

En este contexto, resulta decisivo llevar a cabo un analisis exhaustivo que describa la
situacion economica de cada farmacia, y que proponga estrategias de gestion,
administraciéon y metodologias de trabajo que brinden a las farmacias respuestas sobre

como enfrentar los desafios presentes en este complejo rubro farmacéutico.

Cabe destacar que aunque este trabajo se lleva a cabo en una farmacia en particular, los
conceptos y herramientas presentados son facilmente replicables en otras farmacias con
caracteristicas similares ya que las problematicas y desafios del negocio farmacéutico en
Argentina son los mismos, sin importar la ubicacion geografica de la farmacia. Esto
proporciona a los gestores y propietarios de farmacias (en su mayoria inexpertos en
cuestiones econdmicas y administrativas) una guia practica para abordar los desafios tanto
economicos como operativos que enfrentan en su rutina diaria y que muchas veces

minimizan su importancia.

1.3. El problema

Estas nuevas dinamicas han generado complicaciones significativas para las pequefas y
medianas farmacias, llegando incluso a provocar el cese de sus actividades debido
principalmente a dificultades econdmicas y financieras. Segun datos del Censo Nielsen,

entre 2009 y 2015 las cadenas abrieron 114 locales en la Argentina, mientras que en el
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mismo periodo cerraron 378 farmacias independientes en el pais?. En el caso de Farmacia
Aimar, estas dificultades alcanzaron un punto critico que amenazé la continuidad del
negocio si no se abordaban de manera urgente tanto en el ambito financiero como
operativo. Ademas, se identificaron problemas de naturaleza cultural y politicas internas
profundamente arraigadas en la empresa, que impedian la adopcion de avances y

modernizaciones necesarios para impulsar un cambio significativo a mediano y largo plazo.

1.4. Hipotesis.

“Para cualquier empresa que opera con margenes de utilidad relativamente bajos, la mala
administracion de los inventarios puede perjudicar gravemente sus operaciones™. La
gestion de inventarios por lo tanto se posiciona como uno de los aspectos clave a tener en
cuenta para salvaguardar la rentabilidad y el éxito sostenible de las farmacias pequefias en

un entorno altamente competitivo y complejo.

Un enfoque estratégico en la gestion de inventarios puede contribuir a minimizar los costos
asociados al almacenamiento y la caducidad de productos, asi como a garantizar la
disponibilidad adecuada de medicamentos y productos farmacéuticos para la comunidad.
Ademas, una gestion eficiente de inventarios permitira a las farmacias reducir el costo de
reposicion de mercaderia mediante compras por volumen, factor que considero

fundamental para alcanzar el objetivo principal que se busca con este trabajo.

Por lo tanto, el desarrollo de un plan integral de gestiéon de inventarios adaptado a las

necesidades especificas de la empresa se convierte en la principal estrategia para enfrentar

2 Resumen del articulo “Tendencias de crecimiento en farmacias, Nielsen 1 de septiembre 2015”
Elaborado por Salud y Farmacos.
3 Administracién de las operaciones - Krajewski Ritzman y Malhotra.
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los retos actuales y mejorar su rentabilidad. Este trabajo busca abordar esta necesidad
proponiendo herramientas practicas para implementar un plan de gestion de inventarios
eficiente, que le permita a la farmacia no solo mantenerse competitiva sino ademas crecer

sostenidamente de la mano de la estandarizacion y la mejora continua.

1.5. Estructura del trabajo

Este trabajo lo podemos caracterizar como un “estudio de aplicacion” ya que se lleva a cabo
en una empresa real y donde se busca aplicar distintas herramientas y metodologias de la
ingenieria industrial para conseguir determinados objetivos. Para esto se pensd una
estructura que ademas de hacer mencidén del marco tedrico y una breve descripcion de la
empresa podemos decir que tiene dos partes perfectamente definidas; por un lado el

diagndstico y por otro el desarrollo e implementacion de las mejoras.

- Primera parte: El diagndstico.

Como dice la conocida frase “no se mejora lo que no mide”, en esta parte del trabajo se
buscara medir las variables que son cruciales para la rentabilidad de la empresa y recolectar
la mayor cantidad de datos posibles de la situacion inicial de la empresa asi como también
desarrollar planillas excel donde se volcara dicha informacién para ser procesada y

resumida en tablas, indicadores y graficos para su posterior analisis y mejora.

- Segunda parte: El desarrollo e implementacion.
Una vez recolectada la informacion y comprendida la situacion inicial en la que se encuentra
la farmacia se comenzara a proponer e implementar distintas acciones y herramientas que

ayudaran a conseguir los objetivos que se describen en el siguiente apartado.
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Finalmente, se presentaran las conclusiones obtenidas a partir del analisis realizado y de la
implementacién de las mejoras propuestas. Se evaluara el impacto de las acciones tomadas
en la rentabilidad de la farmacia, destacando los logros alcanzados y sefialando posibles

areas de mejora futuras.

1.6. Objetivos

El objetivo general de este trabajo es mejorar la rentabilidad global de una farmacia

pequena ubicada en la ciudad de Juana Koslay, en la provincia de San Luis.

Este objetivo se busca alcanzar principalmente mediante la maximizacion de la rentabilidad
en el area del negocio que tiene el mayor impacto, es decir, el sector medicinal. Para lograr
esta mejora, se enfocara principalmente en reducir los costos de reposiciéon mediante la
optimizacion del circuito de compras y pedidos a los laboratorios. Ademas, se busca
redisefiar procesos y profesionalizar los métodos utilizados para que dicha reposicién se

lleve a cabo de manera ordenada, planificada y eficiente.
Objetivos especificos:
- Conocer el negocio farmacéutico en todas sus dimensiones, incluyendo los aspectos

regulatorios, la demanda del mercado y las tendencias actuales.

- Detectar los nichos comerciales y los aspectos mas criticos en los que se enfocara el

proyecto para maximizar la rentabilidad.

- Analizar la situacion actual de la farmacia y proponer medidas transformadoras para

mejorar su rendimiento econémico y operativo.
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Calcular el ROI inicial y compararlo con el ROI final después de aplicar las mejoras

propuestas.

Realizar un seguimiento de la facturacién y los pagos de las obras sociales,
asegurando un flujo de ingresos constante que garantice el correcto cumplimiento de

los compromisos financieros.

Definir los KPI principales de gestion y elaborar un tablero de control para visualizarlos

y compararlos en distintos periodos.

Desarrollar un sistema de compras planificadas y realizar pedidos por volumen

mediante un estudio y proyeccién de ventas a corto y mediano plazo.

Mejorar la calidad y rapidez de la atencién al cliente, reduciendo los tiempos de espera

y estandarizando los procesos para mejorar la calidad del servicio.

Implementar un control de stock detallado mediante el redisefo de las estanterias de

depdsito, permitiendo un mejor control visual y optimizacién de los espacios.

Redisenar el layout de las estanterias y mostradores para crear un nuevo espacio

comercial mas atractivo y funcional.

Modelar e implementar la metodologia Kanban para una gestién eficiente de los
pedidos a los laboratorios, optimizando los tiempos de reposicién y evitando el exceso

o escasez de productos.
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2. MARCO TEORICO.

2.1. Analisis FODA

También conocida como Técnica DAFO por las iniciales de Debilidades, Amenazas,
fortalezas y oportunidades, es una técnica de calidad elemental para comenzar cualquier
analisis empresarial en la que se estudian factores estratégicos de una empresa teniendo en
cuenta el contexto externo (oportunidades y amenazas) y también el contexto interno

(fortalezas y debilidades).

Para realizar el analisis se confecciona una matriz donde se presentan todas las debilidades

y amenazas por un lado y las fortalezas y oportunidades del otro.

FORTALEZAS

Factores
internos

AMENAZAS  |OPORTUNIDADES

Factores
externos

Fig. 1: MATRIZ FODA.
Fuente: Elaboracién propia.
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Una vez que se han detallado cada una de estos aspectos, se procede a ponderar y mitigar
las debilidades y amenazas buscando al mismo tiempo capitalizar y hacer uso de las

fortalezas y oportunidades que se hayan encontrado.

2.2. Diagrama de Pareto.

El diagrama de pareto es una grafica que se utiliza para identificar visualmente la o las
principales causas de un suceso, fendmeno o problema. Para esto se utiliza el principio de
Pareto que dice que “el 80% de los efectos o consecuencias son ocasionados por el 20% de

las causas”.

Primero se enumeran en una tabla las posibles causas ordenadas de mayor a menor segun

la importancia o la frecuencia de ocurrencia, como la que se muestra a continuacion.

Frecuiencia % Acumulado
causai 90 44.55% 90
causa2 72 80.20% 162
causad 27 93.56% 189
causa4 10 98.51% 199
causad 3 100.00% 202
TOTAL 202 1

Fig. 2: TABLA DE PARETO EJEMPLO.
Fuente: Elaboracion propia.

Luego se calcula el porcentaje acumulado para cada una y finalmente se grafican ambas

series de datos superpuestas generando un grafico como el siguiente:

Estudiante: Martin Tomas Anello 10
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B Frecuiencia == %

100 /_/— 100.00%

93.56%

75.00%

50.00%

25.00%

0.00%

causal causa2 causa 3 causa4 causa 5

Fig. 3: GRAFICO DE PARETO.
Fuente: Elaboracion propia.
Este es el diagrama de Pareto el cual nos indica que la causal y la causa2 representan el
80% del total de las causas, lo que nos permite enfocar todos los recursos y esfuerzos en

resolverlas o mitigarlas si queremos obtener un mejor resultado.

2.3. El concepto de Rentabilidad ROI.

El ROI (Return on Investment), o Retorno de la Inversion en espafol, es una medida
financiera utilizada para evaluar la rentabilidad o beneficio obtenido de una inversion en
relacion con su costo inicial. Se trata de un indicador clave para medir la eficiencia y el éxito

de una inversion.

El calculo del ROI se realiza dividiendo la ganancia neta de una inversién entre el costo
inicial de la misma, y se expresa generalmente como un porcentaje o una proporcion. La

formula basica del ROI es la siguiente:

GANANCIANETA

ROI = COSTO DE LA INVERSION

x 100

Estudiante: Martin Tomas Anello 11
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Donde:

- Ganancia Neta: Es el beneficio obtenido de la inversién, que se calcula restando el
costo de la inversion del ingreso generado.

- Costo de la Inversion: Es el monto total invertido en un proyecto o activo, incluyendo

todos los gastos relacionados, como la adquisicion, mantenimiento, mejoras, etc.

El resultado del calculo del ROl proporciona un valor numérico que representa el

rendimiento relativo de una inversion.

Si el ROI es positivo, significa que la inversién ha generado beneficios, y cuanto mayor sea

el porcentaje de ROI, mayor sera la rentabilidad de la inversion.

Por otro lado, un ROI negativo indica que la inversion ha generado pérdidas.

2.4. Promedio ponderado.

El promedio ponderado o media ponderada se utiliza cuando en un conjunto de datos
cada uno de ellos tiene una importancia relativa (o peso) respecto de los demas
datos. Se obtiene multiplicando cada uno de los datos por su ponderacién (peso)
para luego sumarlos, obteniendo asi una suma ponderada; finalmente se divide esta

entre la suma de los pesos®.

La formula matematica para calcular el promedio ponderado es la siguiente:

4 hitps://es .wikipedia.org/wiki/Media_ponderada#cite_note-1
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Promedio ponderado = =

nwW,
i=1

Donde:

- XL_ es cada valor individual
- Wl_ el peso asociado a cada valor individual.

- n el numero total de valores.

Si los pesos son iguales, es decir W = W el promedio ponderado coincide con el

promedio aritmético.

2.5. Sistemas de control de inventarios.

El inventario (0 stock) es cualquier activo retenido para su uso o venta futura. La
administracion de inventarios involucra planear, coordinar y controlar la adquisicion,
almacenaje, manejo, movimiento, distribucién y posible venta de materias primas, piezas y
subensamblajes de componentes, suministros, repuestos y otros activos que son necesarios

para satisfacer los deseos y necesidades del cliente.

Los gerentes de inventario enfrentan dos decisiones fundamentales: ;Cuando ordenar
articulos a un proveedor? y ¢Cuanto ordenar cada vez?®. Para responder estas dos
preguntas existen los sistemas de control de inventarios que pueden ser de revisién
continua (o sistema Q) y revision periddica (o sistemas P), aunque también existen

sistemas hibridos que contienen caracteristicas de ambos.

5 Administracion de Operaciones - Collier-Evans 2016. PP 246 - 247
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- Sistema de revision continua: O sistemas de cantidad fija, se utilizan cuando el control del

inventario remanente de un articulo especifico se realiza cada vez que hay un retiro de
dicho articulo. Se entiende por “posicion de inventario” IP a la capacidad de un articulo de
satisfacer la demanda futura. El IP estd compuesto por las OH (“on hand” existencias fisicas
del articulo), mas los SR (pedidos pendientes de recepcion) menos los BO (pedidos
aplazados o demandas insatisfechas pendientes por cumplir).

IP = OH + SR — BO

Cuando la IP llega a un nivel de inventario predeterminado llamado punto de reorden se
pide una cantidad fija Q. El momento del punto de reorden dependera de la demanda que
puede ser conocida o incierta. A continuacion se muestra en la figura 4 el comportamiento
de los niveles de inventario para estos dos escenarios de demanda en sistema de revision

continua o sistema Q°.

Inventano disponidl

Tiempo el P e Py | - -4 Tiempo
- WO —l— BO .- B(

Fig. 4: DEMANDA CONOCIDA E INCIERTA EN SISTEMAS Q.
Fuente: Administracion de las operaciones - Krajewski Ritzman y Malhotra

¢ Administracion de las operaciones - Krajewski Ritzman y Malhotra
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- Sistemas de dos depdsitos: Es una version del sistema Q en el cual el inventario de un
articulo se almacena en dos lugares diferentes. El inventario se extrae primero de uno de los
dos depdsitos, mientras que el otro sirve de respaldo para cubrir la demanda mientras llega
el pedido de reposicion y el nivel normal del segundo depdsito se considera como el nivel de

reorden.

2.6. Metodologia Kanban para gestion de proyectos.

Los sistemas de producciéon Toyota (TPS) o sistemas JIT (Just in time) son sistemas que se
introdujeron en la década del cincuenta y se caracterizaron por los sistemas “PULL” donde
las distintas etapas del proceso van “tirando” de las anteriores en la medida que requieren
materiales, piezas o productos terminados. Dentro de este sistema JIT la informacion de
requerimientos circula en tarjetas visibles (Kanban) y que pueden acompanar fisicamente a
los materiales o piezas involucradas o bien se pueden agrupar en tableros visibles para

lograr una comunicacién eficiente y agil entre las distintas etapas del proceso.

Esta metodologia originalmente empleada para procesos de manufactura fue también
implementada por las empresas en la gestion de proyectos de distinto tipo, con la diferencia
que los materiales, piezas y producto terminado se corresponden con las distintas tareas
que se deben realizar para la conclusion del proyecto, mientras que las etapas del proceso
se dividen en tres estadios en que se pueden encontrar estas tareas: (i) Por hacer, (ii) En
proceso y (iii) Realizadas. Las tarjetas o Kanban contiene toda la informaciéon necesaria de
lo que se tiene que hacer, con plazos determinados, personal responsable etc. y se van

moviendo por los distintos estadios en la medida que se van realizando.
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A continuacién se muestra en la figura 5 un ejemplo de un tablero KANBAN genérico y
donde se puede ver la distribucién de las etapas y como se van colocando en forma de
tarjetas de colores las distintas tareas de manera que todo el equipo involucrado en el

proyecto esté informado de los avances del resto.

Doing

To Do Development Test Deployment PONE
e

it
. ' NEX

Fig. 5: KANBAN DE PROYECTOS.
Fuente: maresmecomunicacion.com

2.7. Definiciones importantes.

- Obra social: Son instituciones privadas (prepagas) o del estado que mediante
distintas formas de financiacién otorgan a sus afiliados un descuento en la compra de
sus medicamentos que puede variar desde un 40% hasta un 100% dependiendo de la
obra social, el plan y la condicidon o enfermedad que transita el afiliado.

- Coseguro: Son descuentos acumulables con el anterior que generalmente lo ofrecen
los mismos laboratorios. Suele ser un 20% del total de la compra o un 50% del saldo
que le queda a pagar al afiliado después de aplicado el descuento principal de la obra

social.
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Troquel: Es un cdédigo de barras generalmente con los bordes precortados que
ademas tiene asociado un “numero de troquel’ que se encuentra regulado por la
ANMAT.

Estuchado o Etico: Se denomina asi a todo medicamento cuya presentacion incluye
una caja cerrada y un troquel. Generalmente se venden unicamente bajo receta
médica.

Genérico: También conocidos como “hospitalarios” son medicamentos que se venden
sin necesidad de receta médica, suelen presentarse en tiras sueltas y tienen un precio
considerablemente menor que uno de la misma droga estuchado.

PVP: Es el precio de venta al publico de cada medicamento. Dicho precio se
encuentra regulado por la Secretaria de Comercio y cada producto estuchado tiene un
unico PVP independientemente del lugar, zona o provincia.

Bonificacion: Es un descuento que otorgan las farmacias a las obras sociales por el
solo hecho de atender dicha obra social y que en promedio es un 10% del PVP. Esto
quiere decir que por cada $100 que la farmacia factura a un cliente con cobertura de
obra social, ésta descuenta a la hora del pago $10 a la farmacia en concepto de
bonificacion.

Drogueria: Es el intermediario entre la farmacia y el fabricante del medicamento. La
drogueria le compra al laboratorio y para luego venderle a las farmacias.

Descuento habitual drogueria: Cada farmacia tiene acordado un descuento con
cada drogueria. Habitualmente este descuento oscila entre el 29% y el 32% sobre el
PVP. Esto quiere decir que un producto que tiene un PVP de $100, la farmacia se lo
compra a la drogueria a $70.

Plazo habitual drogueria: Asi como el descuento, cada farmacia negocia un plazo de
pago para las facturas de compra habitualmente liquidadas en “resumenes”. Este

plazo puede ir desde los 7 dias a los 15 0 30 dias desde el cierre del resumen.
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Transfer: Es una modalidad de compra en donde la farmacia compra directamente al
laboratorio pero éste envia los productos por medio de la drogueria de preferencia de
la farmacia.

Descuento transfer: Es el mismo concepto que el descuento habitual de drogueria
pero mejorado en el sentido que en vez de ser del 30% va desde un 36% en la
mayoria de los casos hasta un 50% en el mejor de los casos.

Falta: En términos farmacéuticos se denomina falta a cualquier producto que es
solicitado en la farmacia y que esta no lo tiene en stock. También se dice que un
producto “esta en falta” cuando la farmacia no puede reponerlo o incorporarlo por
ninguna de las droguerias porque éstas simplemente tampoco lo tienen en stock.
Presentacion: Llamamos presentacién al cierre (mensual o quincenal) de todas las
recetas dispensadas en un determinado periodo de cada obra social. Generalmente
este cierre se realiza al final de cada mes o entre el 15 y 20 en caso de que sea
quincenal.

Liquidacién: Llamamos liquidacion al detalle del pago de de una determinada
presentacion donde se incluye el total a cargo de la obra social, su correspondiente
bonificacion, las retenciones e impuestos aplicados y los gastos administrativos de la
entidad liquidadora.

Nota de crédito anticipo: Es una parte del pago a cargo de una obra social que en
vez de transferirlo a una cuenta bancaria de la farmacia se acredita en una drogueria
de preferencia a cuenta de la farmacia. Se llama anticipo porque se acredita con

anterioridad a la liquidacion formal de cada presentacion.
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3. LA EMPRESA.

3.1. Resena historica y ubicacion.

Farmacia Aimar es una empresa familiar que comienza sus actividades un 1 de mayo de
1995 bajo la direccion de Beatriz y Alejandro. En su momento era una de las 3 farmacias
que se encontraban en la ciudad de Juana Koslay pero con la particularidad de que se
encontraba en una ubicacién privilegiada debido a la presencia de una estacion de servicio

en frente y por encontrarse justo en el acceso a la ciudad.

e
.
RO

Fig. 6: ANTIGUA FACHADA DE FARMACIA AIMAR.
Fuente: Brindada por la empresa.
Con el correr de los afos esta ubicacién se convertiria en una ventaja competitiva
importante principalmente por el importante flujo de vehiculos y peatones que ingresan a la
ciudad y que fue creciendo sostenidamente. Dicha ventaja fue capitalizada recién en el afio
2023 cuando los duefios emprendieron un proyecto de remodelacién y ampliacién que le di6
a la farmacia una mayor visibilidad y mejor estética con la idea de llegar a mas personas y

mantenerse competitivo en un mercado en constante evolucion y crecimiento.
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Como toda farmacia se dedica especialmente a la comercializacion y dispensa de productos
medicinales y no medicinales. Ademas provee a la comunidad distintos servicios asociados
a la salud y cuidado personal como la entrega de medicaciones especiales para
tratamientos oncolégicos, toma de presidén arterial y entrega de productos cuya venta se

realiza mediante distintas plataformas de venta online como GPSFarma y Farmaonline.

Si bien la empresa funciona gracias a la articulacién y complementacion de todos los
productos y servicios que ofrece, podemos decir que proporcionalmente la parte “no
medicinal” no tiene mayor relevancia ya que que un 90% de la facturacién corresponde a
productos “medicinales” vendidos con cobertura de alguna obra social o de manera
particular. Es por esta razén que el presente trabajo se focalizara exclusivamente en este
ultimo grupo de productos. Puntualmente Farmacia Aimar se encuentra ubicada en Av. del

Viento Chorrillero nro 149 a 100 metros del ingreso a la ciudad de Juana Koslay.
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Fig. 7: UBICACION DE LA EMPRESA.
Fuente: Google Maps.
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3.2. Situacion actual

Como mencionamos anteriormente a principios del 2023 se comenzo a planificar el proyecto
de ampliacion que comenzaria ese mismo ano y que llevaria un periodo de 6 meses de
ejecucion. Este proyecto podemos decir que motivé de manera particular el comienzo de un
proceso de transformacion del negocio en todos los aspectos y cuyos ejes fundamentales se

busca sintetizar en este trabajo.

A mediados del 2023 los trabajos de remodelacion y ampliacion ya han concluido y la
farmacia cuenta con un nuevo espacio comercial y una nueva fachada cubriendo una
superficie de 20m2 adicionales al edificio anterior permitiendo una mayor capacidad de

personas dentro del local, mejor iluminacién y mayor superficie de exhibicion.

Fig. 8: FACHADA ACTUAL DE LA FARMACIA.
Fuente: Elaboracion propia.
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Ademas la farmacia cuenta actualmente con un total de seis personas, dos farmacéuticas

para cubrir horario completo y cuatro auxiliares de farmacia.

3.3. Los productos.

Como se menciond anteriormente este trabajo se centra Unicamente en el grupo de
productos medicinales ya que representa el 90% de las ventas y donde se pueden realizar

las medidas propuestas para la gestién de inventarios.

La diversidad de productos medicinales que se venden en una farmacia es inmensa, pero
podemos clasificarlos en funcién de distintas categorias; por droga, por fabricante, por

presentacion, por accién terapéutica etc.

A los fines de este trabajo los clasificaremos segun su presentacion ya que esta clasificacion
ademas es coincidente con el tamano y la orientacién que el producto debe preservar al
momento de ser almacenado, lo que nos sera de mucha utilidad a la hora de plantear

disefos de estanterias teniendo en cuenta principalmente la optimizacién de espacios.

- Comprimidos: Es la presentacion mas frecuente en la que se encuentran los
medicamentos y consiste en una pequefia cajita de cartédn tipo “caja de fosforos” y que
permite ser almacenada de manera horizontal o vertical.

- Jarabe: Es un poco mas voluminoso ya que consiste en un frasco generalmente de
plastico o vidrio y que a su vez se encuentra dentro de una caja de cartéon y que
necesariamente debe ser almacenado de forma vertical.

- Gotas: Es el mismo concepto que los jarabes pero de menor dimensiones.
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- Spray o aerosoles: Son medicaciones que se administran por via nasal u oral. Su
orientacion a la hora de almacenarlos es indistinta y su tamafio coincide en la mayoria
de los casos con el de las gotas.

- Blister. Esta presentacion es solo para medicamentos genéricos que si bien en
términos monetarios representan muy poco, tienen un altisimo nivel de rotacién por lo

que merece una particular atencion.

3.4. Los clientes.

Asi como los productos, los clientes son diversos y en nuestro caso se corresponde con el
publico en general que tenga necesidad de adquirir determinada medicacién generalmente

de clase media y entre los 18 y 75 anos de edad.

Aqui también podemos agrupar a los clientes en funcion de la obra social con la que cuenta
y que termina definiendo la condicién de venta de cada producto y como veremos mas

adelante define también la rentabilidad.

- Pami: Es la obra social del estado argentino dedicada a los jubilados y pensionados
de todo el pais y que ofrece en la mayoria de los casos una cobertura del 100% del
valor de los medicamentos. Es la mas frecuente y al mismo tiempo la mas compleja de
trabajar para las farmacias por los costos asociados a la atencién de cada receta y el
seguimiento de los pagos ya que éste se efectua una parte en forma de notas de
crédito en drogueria y otra parte en cuotas.

- Dosep: Es la obra social del estado provincial que ofrece un 50% de descuento a sus
afiliados. Resulta un poco mas simple de trabajar que Pami pero no escapa a gastos

financieros y econémicos.
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- Osde: Es una prepaga que les da a sus afiliados un 40% de descuento en los
medicamentos y que tiene el costo mas elevado para las farmacias ya que tiene una
bonificacion del 14% del precio total del medicamento.

- Oftras obras sociales: En total son mas de 20 las obras sociales que atiende la
farmacia pero mas adelante veremos que las que mas relevancia tienen son las tres
mencionadas anteriormente. Entre las demas obras sociales que atiende la farmacia
se encuentran Sancor, Dospu, Swiss Medical, Galeno, etc. que en su mayoria otorgan
un 40% de descuento a sus afiliados y le descuentan a la farmacia una bonificacion
promedio del 7% calculado sobre la facturacion total.

- Ninguna obra social: Por ultimo tenemos los clientes que adquieren su medicacién sin

ninguna cobertura, ya sea porque carecen de obra social o simplemente no la utilizan.

A continuacién se muestra en forma de tabla las distintas obras sociales que se reciben con

su correspondiente bonificacion.

Obra social Bonificacion
PAMI 4%
DOSEP 9%
OSDE 14%
SWISS MEDICAL 7%
DOSPU 3%
GALENO 10%
SANCOR 5%
PREVENCION SALUD 5%
OSFATUN 5%
MEDIFE 10%
UNIMED 5%
OMINT 5%
PODER JUDICIAL 0%
UNION PERSONAL 5%
POLICIA FEDERAL 10%
FEDERADA 5%
OSTES 0%
JERARQUICOS 5%

Fig. 9: BONIFICACIONES DE OBRAS SOCIALES
Fuente: Elaboracion propia.
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3.5. Los proveedores.

Las farmacias en general operan todas de la misma manera, diariamente realizan la
reposicion de todo lo que vendieron mediante una o dos droguerias principales, ademas de
contar con diversos proveedores mas pequefos para reponer productos puntuales como

accesorios, nutricionales, hospitalarios, etc.

Tres son las droguerias principales con las que opera Farmacia Aimar, cada una con sus
respectivas condiciones de compra y facilidades de pago que las hacen mas o menos

importantes en cuanto al volumen de unidades que se les solicita mes a mes.

- Drogueria Suizo: Es la principal drogueria con un volumen promedio de compra de
2500 unidades mensuales. Ofrece un descuento en el sector medicinal del 32% sobre
el PVP y le da a la farmacia un plazo de 21 dias para cancelar las facturas emitidas.

- Drogueria del Sud: Ocupa el segundo lugar con un volumen de compra promedio de
1000 unidades mensuales. Al no ser la principal drogueria de la farmacia ofrece
menos descuento (31% en el sector medicinal) y algo menos de plazo (15 dias desde
la fecha de factura).

- Drogueria Cofarsur: Es la tercera pero no menos importante ya que en la mayoria de
los casos esta drogueria cuenta con productos faltantes de las dos anteriores aunque
en volumen de compras se encuentra por debajo de las 500 unidades y ofrece un

descuento del 31% con plazo a 15 dias.

Cabe destacar que ademas de estas droguerias existen dos grandes laboratorios que

proveen de manera directa a la farmacia, por un lado Laboratorio Fecofar con un excelente
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descuento y plazo de pago (90 dias) y por otro Laboratorios Monserrat&Eclair con menor

descuento y facilidad de pago a 45 dias.

Podemos sintetizar esto en una tabla comparativa de la siguiente manera:

Nivel de compra
Proveedor Descuento Plazo de pago mensual
promedio
Suizo 32% 21 dias 2500 unidades
Del Sud 31% 15 dias 1200 unidades
Cofarsur 31% 15 dias 400 - 500 unidades
Monserrat 38% 45 dias 200 unidades
Fecofar 49% 60 - 90 dias 200 unidades

Fig. 10: DESCUENTOS DE PROVEEDORES Y PLAZOS.
Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo la farmacia cuenta con proveedores mas pequefios de productos médicos y
descartables asi como también de marcas especificas de productos cosméticos y de

perfumeria.
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DIAGNOSTICO Y SITUACION INICIAL.

4.1. Analisis FODA

Como primera medida para diagnosticar la situacion de la empresa hacemos uso de la

matriz FODA lo que nos permitira conocer cuales son las fortalezas y oportunidades de las

que nos podemos aprovechar y qué debilidades y amenazas tenemos que considerar.

Fortalezas:

Ubicacion privilegiada con mucho flujo de personas y frente a un punto clave como es
una estacion de servicio.

Nuevo espacio comercial totalmente renovado y moderno con una fachada luminosa y
atractiva.

Excelente calidad de atencion por parte de los duefios y empleados que trabajan en el
lugar con muchos afios de experiencia.

Gran fidelidad por parte de los clientes que regresan cada mes a retirar su
medicacion.

Importante abanico de obras sociales (mas de 20 entre obras sociales y prepagas)
que permiten captar nuevos clientes en el futuro.

Excelencia en la calidad de los productos ofreciendo desde las primeras marcas de
laboratorios hasta algunas mas econdmicas pero de excelentes prestaciones.

La excelente trayectoria de mas de 30 afios en el mercado ubica a la farmacia en
cierta posicion de ventaja frente a los proveedores, lo que permite la negociacion de

mejores condiciones de compra.
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Debilidades:

Escaso recurso humano para atencién al publico y demas tareas asociadas a las
distintas operaciones que se requieren para el funcionamiento de la farmacia.

50% de la dotacién con edad superior a los 60 afos y con poca experticia en los
sistemas informaticos que se utilizan.

Nula gestion de marketing para ventas.

Procesos operativos totalmente manuales con un alto margen de error y de dificil
seguimiento.

Servicios de conexion a internet y luz eléctrica ineficientes con sucesivos cortes en
periodos cortos de tiempo.

Gran cantidad de ventas por medio de obras sociales (menos rentables) en
contraposiciéon con las ventas directas a particulares (mas rentables).

Gran cantidad de productos con descuentos insuficientes en el precio de compra que
afectan negativamente en la rentabilidad global.

Gestion de Stock inexistente. La farmacia no cuenta con el stock de productos
cargado en el sistema de facturacion.

Sistema de facturacion y gestion antiguo y por lo tanto limitado para muchas gestiones
gue son imprescindibles para cualquier empresa.

Espacios reducidos tanto en el depdsito como en la parte de la atencion al publico.

Oportunidades:

Gran crecimiento poblacional de la ciudad de Juana Koslay.

Posibilidad de captar mas clientes de paso y no solo los que ya residen en la ciudad.
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- Propuesta de un nuevo sistema de facturacion y gestién por parte de los proveedores
del sistema de facturacion actual.

- Servicio tercerizado de gestion de redes sociales y community manager.

- Se puede llegar a mas clientes mediante servicios adicionales como envios a
domicilio, servicio telefonico etc.

- Posibilidad de mejorar el descuento de drogueria mediante distintas herramientas de

negociacion y compras por volumen.

Amenazas:

- Fuerte competencia en el mercado ya que no solo existen 9 farmacias mas en la zona
sino que una de ellas se encuentra a menos de 50 metros.

- Situacién econémica desfavorable por una inflacién que interanual supera el 100%.

- Posibilidad de que una nueva farmacia se instale en la zona ya que hace mas de 15

afios que no se da dicha situacion.

4.2. El sistema de facturacién y gestion.

Lo primero con lo que nos encontramos al momento de encarar este trabajo fue con el
sistema de facturacion bastante ineficiente y obsoleto. Se trata de un programa con varios
afios en el mercado y que si bien cuenta con muchas herramientas de gestion, tanto la
interfaz como la generacién de reportes es muy poco amigable con el usuario lo cual hacia
muy dificil la implementacion de las mejoras que consideramos necesarias para conseguir

los objetivos propuestos.
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Fig. 12: NUEVO SISTEMA DE FACTURACION TOUCH SALE.
FUENTE: Brindada por la empresa.
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Frente a esto se planted la implementacion de un nuevo sistema de facturacion que
contenga herramientas como la gestion de Stock, reportes de ventas, generacién de
archivos de compra compatibles con los sistemas de los proveedores, gestion de clientes y
cuentas corrientes etc. El sistema que se eligié fue un programa especifico para gestion de

farmacias llamado Touch&Sale y que fué provisto por los mismos desarrolladores de
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Con una apariencia totalmente renovada y una interfaz mucho mas amigable este nuevo
sistema (Figura 12) prometia hacer un salto cualitativo importante en lo que tiene que ver
con la gestibn de compras y el stock, asi como la administracién de clientes, cuentas
corrientes y obras sociales. Mas adelante veremos que seria crucial este cambio para

avanzar con todas las mejoras que se pretendieron.

4.3. Las ventas.

En este apartado mencionaremos que para resguardar informacion sensible de la empresa
se optd por afectar proporcionalmente los datos obtenidos por un factor de multiplicacion
que distorsiona los valores pero no la realidad, los resultados en proporcién terminan siendo
los mismos. Mientras que en otros casos directamente los valores se expresan en términos

porcentuales.

Como se mencioné anteriormente el presente trabajo se centrara exclusivamente en el
sector que mayor incidencia tiene en la rentabilidad y que es el sector medicinal y que
representa mas del 90% de la facturacion total. A continuacién se representa en un gréfico

(figura 13) esta proporcién para el periodo ENERO 2024:

VENTAS

NO MEDICINAL

MEDICINAL

Fig. 13: PROPORCION DE VENTAS MEDICINALES
Fuente: Elaboracion propia.
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Como se ve claramente en este grafico de torta la proporcion de ventas de productos no
medicinales es practicamente insignificante respecto a las ventas medicinales teniendo en
cuenta que se tomé un periodo de analisis que favorece aquel rubro ya que en temporada
de verano y vacaciones las ventas de desodorantes, protectores solares y productos varios

tienden a aumentar.

Por otro lado mencionaremos que para las ventas medicinales existe una serie factores que
condicionan la rentabilidad de cada caso en particular, principalmente la obra social en
juego, y es por esto que se realizd un relevamiento de las principales obras sociales y
mediante distintas herramientas que detallamos mas adelante determinamos cuales son las
mas importantes y las que definiran la rentabilidad promedio del sector medicinal en

Farmacia Aimar.

4 .4 La rentabilidad.

4 .4.1. Analisis de rentabilidad de un medicamento.

Para comprender la rentabilidad de un medicamento debemos saber primero que éste
puede ser vendido con dos condiciones de venta completamente distintas entre si; con
cobertura o sin cobertura de una obra social. Mas adelante se analizara cada caso en
particular, por ahora comenzaremos con un caso general haciendo uso de la formula del

ROI:

GANANCIANETA
COSTO DE LA INVERSION

ROI = x 100
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La GANANCIA NETA la podemos reescribir como la diferencia entre el precio de venta
publico (PVP) y el precio de compra (PC). Mientras que el COSTO DE LA INVERSION se

reduce sencillamente al precio de compra del medicamento (PC).

(PVP — PC)

ROI = 5C

x 100

A su vez el precio de venta puede estar afectado o no por las bonificaciones que aplican las
obras sociales (entre el 5% y el 14% del PVP) en caso que el medicamento se venda con

alguna cobertura, es decir:

PVPx(1—b)—PC

ROI = 5C

x 100

Por ultimo el precio de compra PC se puede obtener aplicando el descuento de drogueria al

precio publico PVP.

PVP x (1—b)— PVPx (1 —d)

ROI = PVPx (1—d)

x 100

De esta manera nos queda toda la expresion en términos de PVP de manera que operando

matematicamente se puede escribir también de manera simplificada de la siguiente forma:

ROIM = (H’ - 1)x100

1-d
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Donde:
b es la bonificacién de la obra social con la que se vendié el medicamento.
d es el descuento de drogueria con el que se compré el medicamento.

ROIM es la rentabilidad o margen bruto que se obtiene en la venta de un medicamento.

4.4.2. ROl para un medicamento sin cobertura.

El caso mas simple, cuando el cliente no tiene ninguna cobertura por parte de una obra

social y lo compra al contado, la férmula de rentabilidad es la siguiente:

1

ROI = (s — 1)x 100

Vemos que la rentabilidad en estos casos solo queda en funcién del descuento que

consigamos con la drogueria.
Veamos un ejemplo:

Para el producto “Lotrial 10 x 30 comp” que Farmacia Aimar lo compra mediante drogueria

Suizo con el descuento habitual del 32%, la rentabilidad en este caso es:

1!201:(11

o 1)x100

ROI = 47%
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A simple vista parece un margen bastante alto, pero esta situacion se da muy pocas veces y
en productos con un precio relativamente bajo por lo que no tiene mayor incidencia en la

rentabilidad global de la farmacia, pero a los fines explicativos viene bastante bien.

4.4.3. ROI para un medicamento con cobertura.

En este caso el analisis resulta exactamente el mismo con el agregado del gasto que incurre
la farmacia por el convenio previamente acordado con cada obra social. Este gasto
comunmente llamado “bonificacion de la obra social” ronda entre el 5y el 14% del precio de
venta al publico por lo que la rentabilidad de los medicamentos vendidos en estas

condiciones queda de la siguiente manera:

1-b
1-d

ROI = ( - 1)x100

De igual manera planteamos un ejemplo para visualizar y tomar dimensién de este segundo

Ccaso.

Supongamos el mismo producto pero adquirido por un afiliado de la obra social OSDE la

cual tiene una bonificacion del 14% (la mas alta de todas):

ROI = (=555 — 1) ¥ 100
ROI = 26.5%

Vemos que la rentabilidad cae mas de un 40% entre un caso y otro y lamentablemente la

mayoria de las ventas de medicamentos se dan con esta segunda condicion de venta por lo
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que la rentabilidad promedio de un medicamento se aproxima mas este segundo caso que

al primero.

4.4 .4. La rentabilidad promedio del rubro “medicinal’.

Como se mencioné anteriormente, tanto la condicién de venta como la de compra de cada
medicamento influyen directamente en la rentabilidad de cada dispensa que se realiza en la
farmacia. Esto se ilustra claramente en tabla de la Figura 14 donde se muestra en una tabla
los diversos escenarios posibles al vender un medicamento y cémo la rentabilidad puede

mejorar 0 empeorar segun la obra social y el proveedor involucrados.

Drogueria Transfer Laboratorio
Con OSDE 26% 34% 56%
Con DOSEP 35% 44% 67%
Con PAMI 43% 52% 76%
Sin cobertura 47% 56% 82%

Fig. 14: RENTABILIDAD SEGUN OS Y PROVEEDOR.
Fuente: Elaboracion propia

De esta manera podemos ver, por ejemplo, que un medicamento que se vende con
cobertura de la obra social DOSEP y se consigue por medio directo al laboratorio tiene una
rentabilidad de 67% mientras que si se compra a drogueria la rentabilidad cae

practicamente a la mitad.

Sin embargo, estos casos individuales no nos proporcionan una vision completa de la

rentabilidad general del sector medicinal, ya que este ultimo es una combinacion aleatoria
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de todos estos escenarios. Medir la rentabilidad general de todas las ventas de
medicamentos requiere analizar cada caso y cada cobertura, para luego calcular un

promedio y asi determinar la rentabilidad general del sector.

Pero hacer este tipo de analisis sobre la totalidad de las obras sociales implicaria una
recoleccién y procesamiento de datos practicamente imposible de realizar. Para simplificar,
se optd por aplicar el principio de Pareto. Bajo este enfoque, se busco identificar qué
conjunto reducido —aproximadamente el 20% del total de las obras sociales— concentra el
80% o mas de la facturacion total. Estas obras sociales prioritarias son las que, en mayor
medida, influyen en la rentabilidad global de la farmacia y, por lo tanto, se convierten en el
foco principal del analisis. A continuacidon se muestra el diagrama con su correspondiente

tabla de datos:

B TOTLFAC @ ACUMULACION
09090 v v v v v~ 100%

100000.00

75000.00 75%

50000.00 50%

25000.00 25%

TOTAL FACTURADO

0%

OBRA SOCIAL

Fig. 15: DIAGRAMA DE PARETO
Fuente: Elaboracion propia.
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[ TOTAL )
OBRA SOCIAL FACTURADO  ACUMULACION
PAMI 100000.00 58%
S/ICOBERT 25019.91 72%
DOSEP 18360.26 83%
OSDE 14673.52 91%
SWISS M 4584.81 94%
SANCOR 3897.24 96%
DOSPU 929.98 97%
OMINT 788.35 97%
PODER JUD 711.50 98%
GALENO 708.83 98%
BERKLEY 659.16 98%
MEDIFE 586.97 99%
OSTES 539.87 99%
OTRAS 497.17 99%
OSFATUN 315.60 100%
PREVENCION 292.99 100%
FEDERADA 280.88 100%

UNION PERS 262.75 100%
. J

Fig. 16: TABLA DE DATOS DE PARETO
Fuente: Elaboracién propia.

El diagrama de pareto indica que las tres condiciones de venta que mas inciden en la
rentabilidad de la farmacia son PAMI, DOSEP vy las ventas realizadas sin ninguna cobertura

médica.

Conociendo esto procedemos a calcular la rentabilidad de cada uno de los tres casos, para

lo cual hacemos uso de una herramienta matematica conocida como promedio ponderado.
EJEMPLO:
A continuacion ejemplificamos el procedimiento para medir la rentabilidad promedio de 10

ventas realizadas con la obra social PAMI.

En primer lugar se confecciona una tabla en excel con 10 productos que se vendieron con
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PAMI (columna A) y sus respectivos precios al momento de la venta (columna B). Esta tabla

se puede descargar facilmente del sistema de facturacion que implementé recientemente la

farmacia.

Seguidamente se le asigna a cada producto el descuento con el que fue comprado

(Columna C). Con este dato y el porcentaje de bonificaciéon (Columna D) se calcula la

rentabilidad de cada item (Columna E). Por ultimo se calcula la rentabilidad promedio

ponderando cada producto en funcién de su precio, de esta manera un producto mas caro

tendra mayor incidencia que uno mas barato haciendo mas acertado el calculo de la

rentabilidad.
5
A315:E326 ~ f =(SUMAPRODUCTO( ,E316:E325))/SUMA( )
A B © D E
315 Producto Precio d b Rentabilidad
316 GLIOSARTAN 40 mg COM x 28 50974.31 0.32 0.03 42.65%
317 T4 MONTPELLIER 100 mcg COM x50  16629.71 0.36 0.03 51.56%
318 TAFIROL 1 g COM x 80 16716.15 0.31 0.03 40.58%
319 ALDACTONE A 25 mg COM x 30 19900.96 0.35 0.03 49.23%
320 ATLANSIL 200 mg COM x 50 24847.91 0.32 0.03 42.65%
321 VERATEN 3.125 mg COM x 30 6099.87 0.36 0.03 51.56%
322 LOSACOR 100 mg COM x 30 20634.34 0.32 0.03 42.65%
323 EPLERONA 25 mg COM x 30 22222.78 0.36 0.03 51.56%
324 IBUPIRAC 600 mg COM x 20 9915.83 0.37 0.03 53.97%
325 PEPTAZOL 40 mg COM x 30 14570.44 0.36 0.03 51.56%
326 [ 46.30% |

Fig. 17: CALCULO DE RENTABILIDAD PROMEDIO

Fuente: Elaboracién propia.

Podemos ver que en estos 10 productos vendidos a afiliados de la obra social PAMI la

rentabilidad promedio es del 46.3%.

Estudiante: Martin Tomas Anello

39



TRABAJO FINAL: “Plan integral de gestion de inventarios para aumentar
la rentabilidad de una farmacia en la provincia de San Luis”

El mismo procedimiento se repite para el caso de DOSEP, OSDE y Medicamentos SIN
COBERTURA. Y entre todos ellos volvemos a calcular la rentabilidad promedio del sector

medicinal.

4.5. Gestion financiera y definicion de KPls.

En el apartado anterior se hablé y se estudié a fondo la parte econdmica de la farmacia (los
descuentos promedios y las rentabilidades) analizando los distintos escenarios que se dan
al momento de una venta y se lleg6 a valores muy interesantes y con posibilidad de analisis

y mejora en el futuro.

Pero como todo negocio, ademas de gozar de “buena salud” econémica, se debe contar una
buena salud financiera para que los resultados finales sean aun mejores. Para esto
consideramos necesarias una serie de condiciones fundamentales que hacen a la buena
salud financiera de cualquier negocio o farmacia:

- Identificar y mitigar los gastos operativos y tener un control sobre ellos.

- Desarrollar una gestion efectiva del flujo de caja para cumplir correctamente con los
compromisos financieros a corto plazo.

- Poner en orden las cuentas corrientes de clientes, de proveedores y bancos.

- Tener una administracion adecuada de la deuda.

- Generar reservas suficientes que permitan la inversién a futuro y costear gastos
eventuales o imprevistos.

- Definir presupuestos para las distintas areas y necesidades de la farmacia.

Para esto lo primero que se realizé fue un flujo de caja anual detallado con todos los

ingresos y egresos diarios asi como también los estados de cuenta de los diferentes actores
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involucrados a la farmacia como droguerias, proveedores varios y bancos. Este flujo de caja
se desarrollé en una planilla de Google que nombramos “INGA” (por las iniciales de ingresos
y gastos) y como el prototipo inicial se desarrollé en el afio 2020 el nombre final que le
quedo fue “INGA 2.0” con la la idea de todos los afios actualizar la versién mejorando y
agregando funciones y analisis a la planilla original. A continuacion se muestra

resumidamente la apariencia general de esta planilla:

E INGA24 ¥ & & 2 O [E & compartir -
Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Extensiones Ayuda
QA 5 c & F 0% -~ $ % O 0 13| Predet.. ~ —[10]+ B I 5 A % @ ii-E-i-B-A-loEB@EY B S ~

D4 v &

TOTAL BANCOS - (  $5,825,2

EFECTIVO
29

CAJA DE AHORRO I

DouRes.

o [obars

HEEEE HHEEEE

R

45
I

Flujo CAJA ~ CAJAS -~ RESUMEN ~ GRAFICOS ¥ PAMI v PRESENTACIONES OS ~ LIQUIDACIONES OS ~

Fig. 18: PLANILLA DE FLUJO DE CAJA.
Fuente: Elaboracion propia.
Como se puede observar en la figura 18 la planilla contiene diferentes hojas de calculo,
comenzando por el flujo de caja que contiene los estados de cuenta tanto propios como de
proveedores y bancos. Por otro lado en la hoja “CAJAS” se cargan los arqueos que se van
generando diariamente. “RESUMEN” y “GRAFICOS” sintetizan la informacién de la hoja
“Flujo CAJA”. En la hoja “PAMI” se le hace seguimiento especifico a esta obra social que

ademas de ser la que mayor facturacion conlleva, es la mas compleja a la hora de realizarle
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seguimiento. Por ultimo en la hojas “PRESENTACIONES” y “LIQUIDACIONES” se la hace
seguimiento a todas las presentaciones que se realizan de las demas obras sociales y

prepagas Y sus respectivos pagos.

Con toda la informacion ordenada en esta planilla se procedié a definir los indicadores que

consideramos mas importantes para medir el desemperfio del negocio (KPIs).

Para esto decidimos agruparlos en dos grupos, por un lado los indicadores relacionados a la
parte econdémica de la farmacia y que son los que en ultima instancia mediran el desempefio
de las decisiones y las medidas propuestas, y por otro lado los indicadores operativos que
muestran variables también importantes pero que no necesariamente tienen que ver con
valores monetarios sino mas bien se refieren a cuestiones operativas como unidades, dias

trabajados, horas, etc.

INDICADORES ECONOMICOS:

e INGRESOS: Se corresponde con los ingresos totales que percibié la farmacia en un
periodo determinado. Puede ser mensual o anual y se expresa en términos
monetarios.

e EGRESOS: Contempla todos los gastos asociados a la actividad (compras, gastos
operativos, empleados e impuestos) Se expresa en términos monetarios y también se
analiza mes a mes y anual.

e FACTURACION: Es distinto al indicador de ingresos ya que estos son los ingresos

percibidos (es mas financiero) y la facturacion es una medida mas contable
(devengado) y muestra un estado mas inmediato y representativo del nivel real de

ventas de la farmacia.
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e |INGA: Es la relacién que se obtiene de dividir los ingresos (IN) entre los gastos (GA).
Es una medida de la rentabilidad percibida en un periodo determinado y se expresa en
términos porcentuales respecto de los gastos.

IN
INGA = o 1

e ROIMED: Es el ROI del sector medicinal obtenido en un periodo determinado y se

calcula como el promedio ponderado de los ROI de las principales obras sociales.

Todos estos indicadores se sintetizaron en cuatro graficos que conforman el Dashboard

economico y que se ve en la siguiente imagen:

A 8 c o E F G H [ 3 K L

2022 v PERCIBIDO MENSUAL FACTURACION MENSUAL
®

W GAsTOS INGRESOS
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Fig. 19: DASHBOARD ECONOMICO.
Fuente: Elaboracion propia.
Este dashboard es interactivo, ya que permite seleccionar el afio que se desea analizar
mediante un botdn ubicado en la parte superior izquierda. Por otro lado, tanto en el grafico
de ingresos percibidos mensuales como en el de facturacion se optdé por ocultar los ejes
verticales, con el fin de resguardar la confidencialidad de la informacién sensible de la

farmacia.
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INDICADORES OPERATIVOS:

e UNIDADES: Indica las unidades netas vendidas en un periodo determinado.

e VENCIDOS: Representa las unidades vencidas en un periodo determinado.

e STOCK: Es el nivel de stock al cierre de cada periodo.

e RECETAS: Es la cantidad de recetas dispensadas en un periodo determinado.

e PLAZO: Es el plazo promedio de pago de las distintas obras sociales en los distintos
periodos. Este indicador podria haber sido agrupado con los del orden econémico,
pero depende en gran medida de la disciplina y el correcto manejo de los procesos

operativos de cierre y presentacion en término de las distintas obras sociales.

Al igual que con los indicadores econdmicos se realizdé un dashboard con estos indicadores
operativos en una planilla independiente donde se cargaron todos los datos de las distintas
planillas anuales para realizar comparaciones afo a afio y de esta manera evaluar mejor la

evolucion de los resultados.
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Fig. 20: DASHBOARD OPERATIVO.
Fuente: Elaboracion propia.
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4.6. Los procesos internos.

Desde sus inicios Farmacia Aimar fue atendida y administrada por sus propios duefos,
quienes priorizaron siempre el rol social que cumple la farmacia en la comunidad de Juana
Koslay. Si bien esta parte es muy importante se dejaron de lado muchas gestiones y formas
de hacer las cosas que hacen a la salud e incluso a la supervivencia del negocio. En este
apartado se detallan lo que podemos describir como los dos procesos principales que se

llevan a cabo a la hora dispensar un medicamento.

4.6.1. La atencidn al publico

El proceso de atencion al publico es la parte de la dispensa que todos vemos cuando vamos
a buscar un medicamento a la farmacia. Para visualizar mejor este proceso se realizé un
diagrama de flujo que representa tanto la experiencia del cliente como la de la persona que lo

atiende, ya que son dos procesos que ocurren en simultaneo.

CLIENTE

FARMACEUTICO
=

FIRMAR
RECETA

Fig. 21: PROCESOS EN LA ATENCION.
Fuente: Elaboracion propia.
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INGRESOQO: EIl proceso comienza con el ingreso del cliente al local, éste muy probablemente
tenga una espera (D1) hasta que el farmacéutico termine de atender a alguien mas.
RECEPCION: Una vez que el farmacéutico se libera de la venta anterior el cliente solicita la
medicacién ya sea con o sin cobertura, y vuelve a tener una segunda espera (D2) ya que el
farmacéutico debe corroborar varias cosas; que exista el producto en stock, que exista
convenio entre la farmacia y la obra social del cliente y que la receta se encuentre en
perfectas condiciones.

STOCK: Seguidamente el vendedor corrobora el stock de la medicacién en el depésito y en
caso de que no estuviera disponible el cliente puede encargarla para el dia siguiente, caso
contrario finaliza el proceso sin concretarse la venta.

VALIDACION: Si el medicamento se encuentra en la farmacia, el farmacéutico tiene que
buscarlo en estanteria, validar la receta y facturar (o simplemente facturar en caso que no
tenga obra social) mientras el cliente tiene que esperar (D3). Una vez validada la receta el
cliente tiene que firmar lo que corresponda mientras el farmacéutico saca los troqueles y
embolsa los medicamentos.

COBROQ: Por ultimo se pasa a realizar el cobro de lo que le quede para pagar al cliente, y el

proceso termina cuando el cliente toma su medicacion y se retira del local.

Si bien esta es una manera muy simplificada y genérica de cdmo se realiza la atencién al
publico en Farmacia Aimar, en la voragine diaria ocurren un sin fin de casos que se salen un
poco de este esquema, pero mas alla de eso lo importante es que se detectaron 3 demoras

principales que se buscara reducir al maximo para brindar una mejor experiencia al cliente.

En este sentido uno de los casos que se sale de este esquema y que merecen una mencion

especial en este apartado son las cuentas corrientes. Estas se llevaban de manera manual y
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como en toda farmacia de barrio significaban un porcentaje relativamente importante de la
facturacion total, por lo que se le prestod principal atencién y cuya gestién se abordara mas

adelante.

4.6.2. La gestion de stock y la reposicion.

La gestion de stock al momento de comenzar este trabajo era inexistente por lo que en este

punto habia muchisimo por hacer. Se partio literalmente de cero.

Como primera medida identificamos que el proceso de reposicion de stock se conforma
de dos subprocesos totalmente distintos pero claramente vinculados entre si; el armado del

pedido y la recepcion del mismo.

[ INICIO ARMADO DEL PEDIDO INICIO RECEPCION DEL PEDIDO

Venta 1 Venta 2 Ventan

Fig. 22: PROCESOS EN LA REPOSICION.
Fuente: Elaboracion propia.
1) En primer lugar el armado del pedido diario: Consiste en solicitar a drogueria todos los
productos que se necesita reponer en un dia determinado. La forma en que se
realizaba este subprocesos era totalmente manual y en parte se mezclaba con el

proceso anteriormente detallado ya que inmediatamente después de finalizar la venta
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el farmacéutico o auxiliar de farmacia tenia la responsabilidad de cargar en la pagina
de la drogueria todos los productos que acababa de dispensar, lo cual era
extremadamente deficiente porque en la voragine diaria era imposible no olvidarse de
cargar algo que se vendié, ademas de entorpecer la atencidén con el siguiente cliente.
Al final del dia una persona encargada de confirmar el pedido debia revisar ticket por
ticket todas las ventas y corroborar que todas las unidades vendidas hayan sido
cargadas en drogueria al mismo tiempo que debia controlar los niveles de stock de

ciertos productos para no reponer productos que ya tengan un nivel de stock elevado.

A continuacion se enumeran las principales deficiencias de este método para el armado del

pedido.

No pedir un producto por distraccion, olvido o abarrotamiento.

Pedir un producto por otro.

Solicitar de mas o de menos (pedir 1 en vez de 2, o marcar 11 en vez de 1)

Pérdida de tiempo para el vendedor.

Todas estas imperfecciones exigian un alto nivel de control a la hora de confirmar un
pedido a drogueria teniendo que revisar venta por venta si la reposicion fue realizada
correctamente.

En segundo lugar la recepciéon de un pedido que se solicitdé a drogueria: En este
subproceso lo unico que se hacia era controlar remito contra factura y si estaba todo
ok se procedia a guardar la mercaderia en su respectivo lugar. Se puede notar que no
existia ningun tipo de carga ni gestion de stock. Por otro lado podemos ver que son
dos procesos consecutivos pero no existe una “comunicacién” de la informacion entre
uno y otro, por lo que el segundo no esta informado de lo que debe recibir e incorporar
al stock ni el primero se entera si todo el pedido solicitado llegé correctamente, dando

lugar a una infinidad de errores e ineficiencias.
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4.7. El depdsito y las estanterias.

4.7.1 El depésito.

Como se menciond anteriormente, previo al planteo de este estudio la farmacia experimento
una remodelacién que mejoro significativamente los espacios ya que se anadieron 20 m2 al
edificio anterior, lo que generd una excelente oportunidad para plantear cambios en la
distribucion tanto de los sectores como de las estanterias, mostradores y exhibidores.
Ocurre entonces que en el “layout actual” se superponen dos formas de distribucion (una

antigua, previo a la ampliacion y la que se pensaba para después de la ampliacién).

Layout actual: A continuacién se muestran superpuestos ambos planos y se resalta en color
verde la superficie agregada en la remodelacién, en ambos casos el “DEPOSITO” se
mantiene sin ningun cambio y lo Unico que se agranda era la parte del “LOCAL” o salon de

ventas.

LABORATORIO

7/

DEPOSITO

\;

n
o~

x\\\\\

Fig. 23: PLANO DE AMPLIACION.
Fuente: Brindada por la empresa.

Finalmente se muestra el layout actual de estanterias y mostradores con el agregado (en

verde) del mobiliario nuevo a colocar una vez terminada la ampliacion.
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Fig. 24: LAYOUT ACTUAL.
Fuente: Brindada por la empresa.

4.7.2 Las estanterias.

En el rubro farmacéutico se le resta importancia al aprovechamiento de los espacios por la
sencilla razén de que el tamafo de los productos almacenados es infimo comparado con el
que se suele manejar en la industria donde la unidad habitual de almacenamiento suele ser
un palet o un bin. Ademas las farmacias en general suelen contar con depdsitos bastante

amplios por lo que la falta de espacio no suele ser una preocupacion.

Sin embargo, Farmacia Aimar no puede estar mas lejos de esta realidad; el depésito
planteado originalmente se corresponde con el de una pequena farmacia de barrio que no
necesita mantener un stock de mas de 4.000 unidades. Hoy, 30 afnos después de aquel
planteo original la farmacia necesita mantener un stock permanente de mas de 12.000
unidades. Por lo que se hace evidente la necesidad de implementar mejoras que permitan el

mejor aprovechamiento de los espacios disponibles.
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Dicho esto, las estanterias existentes tienen muchisimo por mejorar en cuanto a la

optimizacion del espacio, el orden y el control visual de los productos y las faltas.

A continuacion se muestran dos ejemplos donde se evidencian los principales defectos que

se identificaron y sobre los cuales se ideo el redisefio completo de las estanterias.

Fig. 25: ESTANTERIA EJEMPLO 1.
Fuente: Elaboracion propia.
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AT

Fig. 26: ESTANTERIA EJEMPLO 2.
Fuente: Elaboracién propia.
Ambos casos son representativos de las demas estanterias que se encuentran en la
farmacia y donde nos enfocaremos en buscar y encontrar las diferentes imperfecciones de
disefio pero también algunas virtudes y ventajas para finalmente llegar al disefio ideal que
deberia tener una estanteria. A continuacion detallaremos las diferentes observaciones que

se hicieron:

- Altura de estante: Lo que primero se puede observar es una ineficiencia en el
aprovechamiento de espacios, si bien el segundo caso aprovecha mejor los espacios,
los productos se encuentran muy desordenados y mezclados. Pero por otro lado el
primer caso si bien aparenta cierto orden, se desperdicia muchisimo espacio. A
continuacion se representa una fraccion de la estanteria ejemplo 1 resaltando en rojo

el espacio desaprovechado.
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Fig. 27: ALTURA DEL ESTANTE.
Fuente: Elaboracion propia.
- Espesor de cada estante: Otro de los defectos mas evidentes es la sobredimension
de cada estante conformado por placas de madera de 18 mm de espesor,
innecesarios para el peso que debe soportar, ademas de ocupar mas espacio que un
estante mas delgado. Esto es mas notorio en la estanteria 2 en donde el espesor del
estante ocupa un 20% del espacio total del estante, mientras en en la estanteria 1

este valor es mucho menor.

Fig. 28: ESPESOR DEL ESTANTE.
Fuente: Elaboracién propia.

Estudiante: Martin Tomas Anello 53



TRABAJO FINAL: “Plan integral de gestion de inventarios para aumentar
la rentabilidad de una farmacia en la provincia de San Luis”

- Inflexibilidad de la estanteria: En el primer caso los estantes son rigidos, no existia
posibilidad de modificar la altura, y en el segundo caso esta altura se puede modificar
pero los saltos entre estante y estante son muy grandes lo que le quita versatilidad a

la estanteria a la hora de ajustar dicha altura.

Fig. 29: ESTANTES FIJOS VS. AJUSTABLES.
Fuente: Elaboracion propia.
- Superposicion de lugares: En la estanteria 2 se observa distintas tipologias
encimadas unas arriba de la otra, esto es bastante problematico a la hora de
identificar faltas ya que cuando uno de los productos falta el lugar sigue estando
ocupado por el medicamento que que se encontraba debajo, sin generar un hueco

que evidencie la falta.

- Jarabes vs. Comprimidos: En la estanteria 1 también podemos ver distintas
presentaciones en un mismo estante, por ejemplo un jarabe en medio de
comprimidos. El problema es que como el jarabe debe almacenarse de forma vertical,
esto condiciona la altura de todo el estante quedando sobredimensionado para el

resto de los productos.
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Fig. 30: ALTURA DE PRODUCTOS.
Fuente: Elaboracion propia.
- Gotas vs. Comprimidos: Las gotas también se encuentran mezcladas entre los
comprimidos, se puede observar que algunas tienen la altura justa del estante y tienen
la posibilidad de almacenarse de forma vertical, pero existe también una gran cantidad
de gotas que se pasan de esa altura y se termina optando por almacenarlas de

manera horizontal.

Fig. 31: ALTURA DE PRODUCTOS.
Fuente: Elaboracion propia.

- Cantidad vs. Especialidad: Muchas veces la altura del estante la define un
producto que necesita un stock elevado en comparacion con otros productos

especiales del que hay solo una unidad.

Fig. 32: PRODUCTOS CON MAS STOCK QUE OTROS.
Fuente: Elaboracion propia.
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- Fraccionados vs. estuchados: También se encuentran mezcladas las cajas
abiertas con cajas cerradas, esto ademas de correr el riesgo de entregar una caja
incompleta, entorpece la atencion a la hora de buscar una caja cerrada que muy
probablemente se encuentra debajo (o detras, como en la foto) de la abierta. Incluso
se puede observar también que hay una tijera colgando en la estanteria 1, esto es
para fraccionar tiras y vender medicamentos sueltos, una practica poco recomendable

para la organizacion de las farmacias pero muy aceptada y difundida en el sector.

Fig. 33: CAJAS ABIERTAS Y CAJAS CERRADAS.
Fuente: Elaboracion propia.
- Disefio modular muy ancho: En la estanteria 2 también se observan mddulos de
estanterias bastante anchos por lo que un solo producto de una altura significativa

termina condicionando longitudinalmente la altura de todo el estante.

Fig. 34: DISENO MODULAR DE ESTANTERIA.
Fuente: Elaboracion propia.
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5. PROPUESTA E IMPLEMENTACION.

5.1. Propuestas para mejorar la rentabilidad.

La necesidad de plantear distintas estrategias que mejoren la situacion econdémica de la
farmacia es mas que evidente y representa el objetivo principal de este trabajo. El desarrollo
de las distintas estrategias que se detallan a continuacién fue un largo proceso en el que a
medida que iban transcurriendo las semanas y los meses nos fuimos dando cuenta de las
distintas cosas que se podian hacer principalmente en el area de compras. Este proceso lo
podemos sintetizar en tres estrategias principales y en donde cada una de ellas fue
conduciendo a la siguiente y que juntas significan el eje fundamental alrededor del cual se
desarrolla este trabajo y de las cuales surgen los resultados finales que se plantean en las

conclusiones:

1) Compra por volumen: Consiste en anticiparse a la demanda probable de determinado
periodo y realizar una sola compra que satisfaga el volumen total de ventas que se espera
para ese periodo, consiguiendo asi un descuento adicional en el precio de compra. Este
periodo puede ser de uno o dos meses, pero no mas que eso para no incurrir en costos de
almacenamiento y por capital inmovilizado. Estas compras se realizan mediante la
modalidad de “transfer’. Si bien no todos los laboratorios permiten esta modalidad de
compra, la mayoria de los laboratorios que comercializa la farmacia si cuentan con esta
opcion y significa un beneficio extra para mejorar la rentabilidad. A continuacion se muestra

graficamente lo que se plantea con esta estrategia de compra:
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Fig. 35: COMPRAS POR VOLUMEN.
Fuente: Elaboracion propia.
Este grafico muestra las unidades en stock del laboratorio RAFFO al final de cada semana.
La semana 1 comenzo con el ingreso del transfer llegando al nivel maximo de stock de ese
laboratorio. A medida que transcurre el mes el stock va disminuyendo hasta que llega a un
nivel minimo entre la 4ta y 5ta semana, en este punto se comienza a armar un nuevo pedido
para satisfacer la demanda del siguiente mes.
De esta manera se consigue mejorar el descuento habitual que se tiene en drogueria de

32% a un 36% que se obtiene por compras por volumen en transfers.

2) Anticipacion a cambios de precios de laboratorios: Al tiempo de venir aplicando la
estrategia antes mencionada nos dimos cuenta que los cambios de precios en un contexto
inflacionario como el que se dio entre el afio 2022 y 2024 eran bastante previsibles. Estos
cambios de precios tenian lugar en los primeros dias de cada mes o entre el 15y 16 de
cada mes. Nos dimos cuenta que si logramos recibir los transfer justo antes del cambio de
precio el descuento seguia siendo el mismo pero a la hora de venderlo el precio seria el
actualizado, por lo que el descuento real de compra se mejora tanto como haya sido el
incremento. En este sentido, cuanto mas grande haya sido el aumento, mayor es el

descuento que se consigue al anticiparse a dicho cambio de precio. De esta manera se
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logré sacar un beneficio de algo que histéricamente significé un gran problema para las
farmacias, o hablando en términos de FODA, se logré convertir una amenaza como lo es la
inflaciéon en una oportunidad concreta.

Graficamente podemos verlo de manera mas clara si agregamos una variable adicional al
grafico, esta nueva variable sera la fecha estimada del proximo cambio de precio. Si
logramos anticiparnos de manera eficiente contemplando el lead time y que el transfer
llegue justo antes del cambio de precio podemos decir que mejoramos el descuento de

compra gracias a la inflacion.
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Fig. 36: COMPRAS ANTICIPADAS.
Fuente: Elaboracion propia.

De esta manera se consigue mejorar el descuento del transfer de un 36% a un 40% o 45%
dependiendo del incremento que haya sufrido el laboratorio en ese periodo. Muchas veces
sucede que el cambio de precio se adelanta a la fecha estimada, y en estos casos se toma
la decisién de realizar el transfer minimo incluyendo solo los productos que se encuentran
con un nivel de stock critico para mas adelante realizar un pedido mas grande y obtener

unas semanas mas de plazo para el pago de ese pedido que llega con precio actualizado.
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3) “Compras periodicas”> Como se menciond anteriormente no todos los laboratorios
cuentan con la posibilidad de compra por transfer, de hecho 5 de los 10 productos mas
vendidos de la farmacia o bien tienen el descuento habitual de drogueria o incluso tienen un
descuento menor. Para estos casos la estrategia consiste en realizar compras progresivas y
constantes mientras el precio no aumente, asi se iria aumentando escalonadamente el nivel
de stock hasta llegar un maximo, una vez alcanzado este nivel debe mantenerse hasta que
ocurra el cambio del precio. Cuando el producto aumenta su precio inmediatamente se

detiene su reposicion por un tiempo hasta que se avecine un nuevo cambio de precio.

Stock "TAFIROL 1 G X 50 CPR" por dia
60

40

Stock Raffo

20

12 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28,29 30

Semana

\_ Cambio de precio Y,

Fig. 37: COMPRAS PERIODICAS.
Fuente: Elaboracion propia.

De esta manera conseguimos que con un cambio de precio de un 9% el producto “TAFIROL

1 G X 50 CPR” mejore su descuento del 31% al 37%.

Finalmente cabe destacar que las ultimas dos estrategias si bien dependen en gran medida
de la suerte, si se aplican de manera transversal y en combinacion con la primera en todos

los productos y laboratorios de manera constante en el tiempo, veremos que los resultados
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son muy positivos y estan a la vista cuando se calculan los indicadores mensuales que se

definiran mas adelante.

Ahora bien, ninguna de estas estrategias son posibles sin una correcta gestion de los
stock y requieren y se retroalimentan de herramientas que pasamos a describir en los

siguientes apartados.

5.2. Estandarizacion de los procesos.

“‘La administracion de inventarios es un proceso que requiere informacion sobre las
demandas esperadas, las cantidades de inventario disponibles y en proceso de pedido de
los articulos que almacena la empresa en todas sus instalaciones™. En este fragmento
encontramos el argumento central que nos motivd a emprender un proceso de
estandarizacion transversal unificando todo a un mismo criterio de manera que la
informacién que necesitamos sea completa, precisa y prolija a fin de lograr una

administracion de inventario eficiente.

La implementacion del nuevo sistema TOUCH&SALE motivo el desarrollo de nuevas formas
de hacer las cosas y en consecuencia la generacion de informacion necesaria para la
correcta gestion de stock mediante la definicion y estandarizacion de los nuevos procesos
tanto en la parte de la atencion al publico (donde se genera la informacién sobre la
‘demanda esperada”) como en el stock y compras (informacion sobre los “inventarios

disponibles y en proceso de pedido”).

" Administracion de las operaciones - Krajewski Ritzman y Malhotra.
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Para esto fue extremadamente util la implementacion de la metodologia 5s ya que permitio
emprender un proceso de transformacion importante de manera sistematica y constante en
el tiempo. A continuacion presentamos de modo general las 5s y como se fueron aplicando

a lo largo de todo el trabajo:

- SEIRI: CLASIFICAR. En este sentido se buscé identificar y clasificar no solo los
productos (como ya se mencioné en el apartado 3.3.) sino también las distintas tareas
que se realizan y métodos que se utilizan para llevar adelante el funcionamiento de la
farmacia. En los apartados 5.2.1. y 5.2.2. se desarrolla de manera mas detallada este
punto.

- SEITON: ORDENAR. Para esto fue decisivo el redisefio de las estanterias y lay out
cuyo objetivo principal consistié en perfeccionar y corregir justamente los principales
defectos que en términos de orden y control visual tenian las anteriores estanterias.
Esto lo desarrollamos puntualmente en el apartado 5.3.

- SEISO: LIMPIEZA. Junto con la practica anterior fue el otro eje fundamental con el
que se penso y diseid el nuevo layout y las nuevas estanterias de manera que la
limpieza de las mismas sea lo mas eficiente posible.

-  SEIKETSU: ESTANDARIZAR. La unificacién de criterios y las “formas unicas” de
hacer las cosas fue también un pilar fundamental en todo el proceso de mejora
continua que se busca sintetizar en este trabajo.

- SHITSUKE: MANTENER. Para lograr que los cambios se mantengan en el tiempo se
confeccionaron instructivos principalmente de las tareas diarias y la correcta forma de
realizarlas, independientemente del personal encargado, que puede estar o dejar de

estar en cualquier momento.
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5.2.1. Atencion al publico:

La atencién al publico en una farmacia es un verdadero dolor de cabeza y si no se le
presta especial atencion puede convertirse en esa causa primera que a la larga pone en
riesgo la continuidad del negocio. La simple existencia de las obras sociales sumado al
manejo desmedido de cuentas corrientes y un montén de pormenores mas (como
reintegros, favores pendientes, encargues etc.) generan un universo de casos posibles tan
grande que estandarizar fue un desafio importante y un proceso muy largo de educacion,
tanto para los clientes como para los duefios y personal a cargo. A continuacion se
describen los principales problemas que se atacaron para finalmente estandarizar todo a
un mismo criterio basado en la consigna de que todo debia de alguna forma pasar por los
registros del nuevo sistema de facturacion para llevar un seguimiento correcto y
transparente tanto de los niveles de stocks como de los movimientos de dinero (todo lo
contrario a estar anotando y guardando papelitos como forma de registrar cada evento u

operacion).

° Facturacion parcial: Una de las principales deficiencias que tenia el anterior
programa era la incompatibilidad con algunos validadores de ciertas obras sociales que para
dispensar un medicamento se debia ingresar a la web y realizar la autorizacion, una vez
autorizado se volvia al programa de facturacion y se hacia una validacion local para emitir la
factura, este ultimo paso la mayoria de las veces no se hacia y el sistema nunca registraba
esas ventas. Esto ademas de generar una inconsistencia fiscal distorsiona las estadisticas
de ventas de las cuales debia alimentarse la gestion de compras. Esto se resolvié ni bien se

cambio el sistema de facturacion.
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° El fichero: El fichero es el lugar donde se archivan todos los pendientes, reintegros y
cuentas corrientes que se registran dia a dia. Para tomar dimensién de esto estimamos que
se mantenian alrededor de 100 archivos distribuidos entre unos 60 clientes todos los meses,
todo anotado de forma manual y ordenado alfabéticamente. Luego de una depuracion de
muchos de estos pendientes y la formulacién de nuevos procedimientos para tratar cada

caso podemos decir que este fichero ya es solo un recuerdo y no se utiliza mas.

° Cuentas corrientes: De los 60 clientes que tenian pendientes en la farmacia solo 10
contaban con una cuenta corriente formalmente constituida. De a poco se fue buscando
reducir esta cantidad hasta llegar a solo 3 cuentas corrientes con un seguimiento exhaustivo

y un registro digital en el nuevo sistema de facturacion.

) Reintegros: Tradicionalmente los reintegros se realizaban de la siguiente manera: el
cliente pagaba el medicamento que necesitaba llevar, se le sacaba el troquel y se anotaba
en una ficha el nombre de la persona, el dia que se llevd a cabo la operacién, la descripcion
de los medicamentos que llevé y cuanto dinero dejo a cuenta para después realizar el
reintegro en caso que consiguiera la receta por alguna obra social, finalmente se adjuntan
los troqueles involucrados pegandolos con cinta adhesiva en la misma ficha. Esto era una
fuente de generar mas documentacion de manera innecesaria y hasta riesgosa (por posible
extravio de documentacion) que también se procedié a cambiar. Actualmente los reintegros
se realizan por anulacién de un ticket oportunamente realizado y donde el cliente se lleva

toda la documentacion y se hace responsable de eso.

° Reintegros de tarjeta: Ademas se instrumentdé un procedimiento que permite al

cliente realizar un reintegro de una compra que ha sido abonada con tarjeta, lo que significo

un beneficio muy util y una facilidad extra para adquirir la medicacion.
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° Pendientes: Frases como: “Después hago la receta, total en la farmacia me lo
dan”,”No tengo ganas de ir al medico, voy pedir a la farmacia que me presten una tira”, “No
tengo plata, prestame una tira y manana te traigo la receta”,”El médico esta de viaje y no me
hizo las recetas, no me adelantan una tira?”, “No me di cuenta y se me acabé la medicacion
y hoy es viernes y el doctor no atiende hasta el lunes”, etc... Se repiten de manera diaria en
los mostradores de la farmacia. Frente a todo este abanico de situaciones que se dan no

vimos otra opcidén que comenzar un largo proceso educativo hacia los clientes y que

consistio en aplicar la técnica de los porqué:

1)¢,Por qué se generan fichas o pendientes en la farmacia?

Por reintegros. (RESUELTO)

- Por cuentas corrientes. (RESUELTO)

Por favores diversos (fiados). (A RESOLVER)

Por anotaciones o recordatorios (teléfonos de contacto, datos de clientes, etc).

(RESUELTO)

2)¢ Por qué la gente necesita favores diversos o fiados?
- Porque no tiene recetas que cubren una parte del costo de la medicacion. (A
RESOLVER)

- Porque la persona se automedica y no tiene receta. (RESUELTO)

3)¢,Por qué la persona no tiene la receta?
- Porque ese dia no tenia ganas de ir al médico. (RESUELTO)
- Porque el médico no se la quiere hacer. (RESUELTO)

- Porque el médico esta de vacaciones.
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- Porque la persona se va de viaje y necesita sobre-stockearse.
- Porque “confio en que la farmacia me va a prestar una tira, siempre lo hicimos asi”.
(A RESOLVER)

- Porque es fin de semana largo y el médico atiende la semana siguiente.

Finalmente nos damos cuenta que todo se reduce a un exceso de comodidad y desmedida
confianza por parte de los clientes y que el problema es a nivel cultural ya que que en el
pasado siempre se hicieron las cosas de una manera que terminaba perjudicando
unicamente a la farmacia. El desafio estaba en encontrar las palabras para, con mucha
paciencia, educar a los clientes en la nueva forma de hacer las cosas sin pagar un costo

muy alto y terminar perdiendo clientes.

Solo queda por resolver lo que esta resaltado en negrita que son casos muy aislados y para
los cuales no hemos encontrado hasta el momento otra forma de manejarlos que mediante
fichas puntuales, pero insisto, representan aproximadamente el 1% de la cantidad de fichas

que se manejaban anteriormente.

5.2.2. Stock y compras:

Al igual que en la atencién al publico, en la gestion de compras y stock se debia emprender
un importante proceso de transformaciéon e implementacion de procesos que conduzcan a
un mayor orden y organizacion para que “la informacion de las cantidades de inventario
disponibles y en proceso de pedido” sea lo mas fidedigna posible. Para esto se focalizé en
las siguientes “situaciones problematicas”:
e Productos genéricos y descartables: También conocidos como hospitalarios son
distintos tipos de farmacos y productos médicos descartables que se venden sueltos y

carecen de algun cédigo de barras o troquel que los identifique. Siempre se los facturé
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como PND (producto no definido) pero esto no generaba ningun tipo de estadistica ni
registro por lo que se procedid a definir cada producto con su nombre y cédigo asi

como también su politica de venta y reposicion.

Fraccionados: En este punto la discusién fue mas compleja en cuanto a decidir qué
medicamentos se fraccionan y cuales no, ademas implementar una herramienta con la
que cuenta el nuevo sistema que permite generar “productos hijos” que son los
fraccionados de los productos originales o “productos padres” y que permite definir en
cada caso la politica de venta (en funcion del precio del producto original) y su politica
de stock o reposicion (cuando se abre una caja el sistema sugiere automaticamente

reponer una unidad extra de esa caja que ya no se encuentra entera).

Unidades sin troquel: Muchas veces pasa que por extravio de un troquel o porque
alguien encarga un medicamento y nunca lo va a retirar, quedan cajas sin troquel que
terminan volviendo a la estanteria y generan un estorbo a la hora de venderlas
nuevamente. Por lo que se procedid a separar todas estas unidades sin troquel y no

se contaron en el inventario.

Pedido diario: Como se mencioné anteriormente, la reposicion de mercaderia en las
farmacias se hace todos los dias, este pedido puede ser cargado de forma manual a
lo largo del dia, o de manera automatica al final del dia. El “pedido sugerido” es una
herramienta del nuevo sistema de facturaciéon que permite armar la reposicién diaria
en funcién de la facturacion. Con tres simples clics el nuevo sistema de facturacion es
capaz de generar un listado con todas las unidades que se facturaron durante el dia 'y
generar un archivo que luego se sube a la web de la drogueria para que esta lo

prepare y lo envie a la farmacia al dia siguiente.
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5.3. Rediseno de lay out y estanterias.

5.3.1. Redisefio de layout.

Al mismo tiempo que se iban perfeccionando e implementando nuevos procesos se ided
también un nuevo layout de estanterias y mostradores teniendo en cuenta no solo el mejor
aprovechamiento de los espacios sino también la cercania y practicidad a la hora de retirar
un producto de la estanteria y venderlo, buscando de esta manera agilizar la dispensa y en
consecuencia mejorar la experiencia del cliente y en ultima instancia ser mas competitivos.

Si vemos el lay out actual y trazamos algunos recorridos probables a la hora de dispensar

cualquier medicamento nos encontramos con la siguiente situacion:

Estanteria Estanteria £ Estanteria 3 Estanteriad |
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Fig. 38: LAYOUT ACTUAL.
Fuente: Elaboracion propia.

Gon. 2
Gon. 3

Y

Viendo estos diagramas de posibles recorridos nos dimos cuenta de tres cuestiones que

consideramos clave y que determinan el nuevo disefio de layout:

1) Si bien el recorrido trazado por el vendedor azul es el mas favorecido, no ocurre lo mismo
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para los casos representados en color rojo y fucsia, para estos dos casos el recorrido que
tienen que hacer para buscar un medicamento es bastante incbmodo. Ademas tenemos que
destacar que en los tres casos se tiene que atravesar una pequefa escalinata de dos

escalones, lo que obstaculiza aun mas el recorrido.

2) Por otro lado encontramos que queda demasiado amplio la parte del saléon mientras que

el depdsito no sufre ninguna modificacion, y queda bastante reducido en espacio.

3) Tanto la mesa de recepciéon de pedidos como el escritorio ubicado en el laboratorio

quedan también pequefios en comparacion al resto.

Estanteria 3

Estanteria 5
Estanteria 6
LOCAL

Mostrador antiguo 1

STOCK. INTERMEPIO

DEPOSITO
Estanteria A

Fig. 39: LAYOUT PROPUESTO.
Fuente: Elaboracion propia.

Con esta nueva configuracién se implemento un “STOCK INTERMEDIO” que se encuentra
mas cerca de la atencion al publico y que se abastece diariamente del depdsito principal que
se encuentra mas atras junto con la mesa de recepcion de pedidos. Este stock intermedio
permite un recorrido mas rapido y comodo y sin pasar por la escalera, ademas libera

espacio en la parte de atras lo que permite la generacion de un espacio de oficina con un
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escritorio mucho mas grande que el anterior asi como también la colocacion de una mesa
para recepcion de pedidos tres veces mas grande que la que se encontraba anteriormente.
Esta mesa permite ademas la posibilidad de colocar una computadora desde la cual se

llevaria adelante toda la gestion de compras que se desarrolla mas adelante.

3.3.2. Rediseno de estanterias.

En el apartado 4.7.2. se realizé un analisis exhaustivo del disefio de las estanterias
resaltando los principales defectos de cada una y ponderando las pocas pero valiosas

ventajas principalmente en cuanto al aprovechamiento de los espacios.

Considerando todo lo anteriormente expuesto, se concluyd que el disefio de las nuevas

estanterias debia satisfacer las siguientes especificaciones:

1) Los estantes seran de vidrio para reducir la pérdida de espacio que genera el ancho de
un estante de madera.

2) Se disefiara una estanteria adecuada para cada categoria de producto, es decir, un
disefio que se adapte a los jarabes, otro disefio para comprimidos, etc.

3) La altura de los estantes ademas de ser la minima posible debe poder ser modificada
gradualmente de manera practica.

4) El disefio modular debe ser lo mas angosto posible, para que la altura de un estante
afecte la menor cantidad de posiciones posibles.

5) El ancho de las estanterias seria el minimo para que entre a lo largo una unidad de
cada producto. De esta manera cada producto tendra su posicién (uno al lado del otro)

sin encimar dos productos distintos ni colocar uno detras de otro.
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6) La altura esta definida por la altura maxima a la que llega una persona promedio
estirando simplemente el brazo y por la altura de piso a techo del lugar donde estaran
ubicadas.

Con todos estos requerimientos se fabricod el primer prototipo de estanteria que mostramos

a continuacion:

Fig. 40: PROTOTIPO DE ESTANTERIA.
Fuente: Elaboracion propia.

A propésito se muestra la nueva estanteria superpuesta con el diseio anterior para
comparar el aprovechamiento de espacios, el orden y el control visual que se buscoé mejorar

y optimizar con el nuevo disefio.

Finalmente este primer prototipo de estanteria fue un éxito e inmediatamente se procedié a

fabricar un total de 9 estanterias exactamente iguales que conforman el nuevo STOCK

Estudiante: Martin Tomas Anello 71



TRABAJO FINAL: “Plan integral de gestion de inventarios para aumentar
la rentabilidad de una farmacia en la provincia de San Luis”

INTERMEDIO que se presentd anteriormente y que a continuacion mostramos en la figura

41.

Fig. 41: NUEVO ESPACIO DE STOCK INTERMEDIO.
Fuente: Elaboracién propia.

5.4. Nueva gestion de stock y reposicion.

Con el nuevo layout y las estanterias totalmente renovadas el paso siguiente fue replantear

totalmente la forma en que se realiza la reposicién de los productos.

Para esto haremos primero una distincion; existen dos formas de reponer la mercaderia en
una farmacia, por un lado la reposicion diaria que se realiza al término de cada jornada y en
la cual se pide a drogueria todo lo que se vendié y que se recibira al dia siguiente y que
deberia satisfacer la demanda eventual del dia siguiente o hasta un maximo de dos o tres
dias. Por otro lado existe la reposicién estadistica o por transfer, la cual consiste en reponer

una cantidad importante de determinado laboratorio cada cierto periodo de tiempo y que

Estudiante: Martin Tomas Anello 72



TRABAJO FINAL: “Plan integral de gestion de inventarios para aumentar
la rentabilidad de una farmacia en la provincia de San Luis”

deberia satisfacer la demanda en un horizonte de tiempo de por lo menos un mes y medio o

dos.

Por otro lado cabe destacar que antes de realizar cualquier replanteo de gestion de stock

fue necesario contar y cargar en el nuevo sistema todo el inventario existente en la farmacia.

5.4.1 Reposicion diaria

Ya se present6é en el apartado 4.6.2 la forma en que se armaba el pedido diario y que
basicamente consiste en una carga manual en el momento de la venta. También se explicd
detalladamente este proceso y sus deficiencias. La propuesta en este tema es superadora
ya que se utiliza una herramienta del nuevo sistema de facturacion que es el “modulo
compras” el cual tiene incorporadas las tres operaciones necesarias para realizar un pedido

a drogueria y recibirlo cuando llegue.

| & Operaciones

Fillro

| 7A" ARMAR PEDIDO SUGERIDO

c CONFIRMAR PEDIDO ACTIVO

R RECIBIR PEDIDO PENDIENTE

I INGRESO Y CONTROL DE FACTURAS

] CONSULTA MULTIPLE DE PEDIDOS

D  RECLAMOS. DEVOLUCIONES Y RETIROS

Fig. 42: MODULO COMPRAS DEL SISTEMA T&S.
Fuente: Elaboracién propia.
- Armar pedido sugerido: Esta operacién es la que se realiza al final del dia y lo que
hace es armar un listado de todos los productos que se vendieron y como su nhombre lo
indica sugiere pedir una cantidad determinada de cada producto. Esta sugerencia el sistema
la hace en funcion de criterios de reposicién previamente establecidos y que calculan una

cantidad a pedir en funcion de una venta media diaria y de los niveles de stock de cada
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producto. Ademas se pueden configurar lotes de pedidos lo que permite optimizar y reducir
las veces que se pide un producto, sugiriendo por ejemplo pedir un lote de 7 una vez por

semana en vez de pedir una unidad cada vez que se vende.

- Confirmar pedido activo: Esta operacion genera un archivo con un formato especial
que es admitido por los sistemas web de las distintas droguerias y de esta manera se envia

el pedido a la drogueria para que esta lo prepare.

- Recibir pedido pendiente: Finalmente, una vez que el pedido llega a la farmacia
enviado por la drogueria se deben escanear todos los productos que llegan y de esta
manera se coteja el pedido realizado con las unidades que se recibieron. Este paso también
se puede realizar leyendo la factura electronica que realiza el proveedor en cuestion de

segundos.

5.4.2 Reposicion estadistica

Como se mencioné anteriormente en esta reposicidn el horizonte de tiempo es entre un mes
y medio y dos. Consiste en elegir un laboratorio o producto particular, buscar la venta
mensual promedio y en funcién de eso y el stock disponible determinar la cantidad optima
de pedido para cada producto. Por ejemplo a continuacion se muestra una venta mensual

ficticia de algunos productos del laboratorio Baliarda de los ultimos 5 meses:
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Producto 7 8 9 10 11  Promedio Stock Sugerido Pedido
BIATRIX 25 MG COMP X 30 31 12 1,5
BIATRIX 100 MG COMP X 30 a 2 1] 2 13 2
BIDECAR 12.5 MG COMP X 28 12 1,5
BLAVIN 10 MG COMP X 30 3 3 2 3 2,666666667
CLONAGIN 0.5 MG COMP X 30 3 3 6 4 333333333
CLONAGIN 0.5 MG COMP X 60 3 2 4 2 2,666666667
CLONAGIN 1 MG COMP X 60 5 2 5 4 3,666666667
CLONAGIN 2 MG COMP X 30 4 4 6 7 5666666667
CLONAGIN 2 MG COMP X 60 ) 12 1 7 a9 10 B,666666667
DISARVAL 160/5 MGCOMPX30 3 3 4 3 3,333333333
ENDOCLAR 10 MG COMP X 30 1 2 2 2
GINKAN BALIARDA OV X & 2 1 1
ILDUC 10 MG COMP RAN X 30 3 2
MEPLAR LC 12.5 COMP X 30 2 1,666666667

1
2,666666667
4,666666667

2

2

2
3,333333333
1,333333333
2,333333333

MISARTAL 40 MG COMP X 30
NEUROFLUS 10MG COMP X 30
NEUROFLUS 20MG COMP X 30
REOVEX 10 MG COMP X 30
REOVEX 20 MG COMP X 30
| SARVAL 80 MG COMP RECX 30
SARVAL 160 MG COMP RECX 30
SARVAL D' 160/25 MG COMP X 30
SARVAL D 320/25 MG COMP X 30

L T O e o e o e e P R PR R v Frep P PR T
L R R B Ay AR =A™
L A e A A A A AL LA
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-
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Fig. 43: REPOSICION ESTADISTICA.
Fuente: Elaboracion propia.
Se calcula entonces el promedio y se carga el stock disponible de cada item. Por ultimo se
calculan las unidades sugeridas a pedir como la resta entre las unidades promedio vendidas
(a veces se multiplica por un factor entre 1,5 y 2 para estirar el horizonte de tiempo a un mes
y medio o dos dependiendo el caso) y las disponibles en stock. Esta sugerencia no tiene en
cuenta unidades minimas a pedir ni ofertas puntuales que pueden existir pidiendo por
ejemplo combos, por lo que se agrega una ultima columna donde se colocan las cantidades

definitivas a pedir.

Una vez terminado el pedido se transfiere a un representante del laboratorio (también
conocidos como transferistas) y éste lo carga en la drogueria de preferencia del

farmacéutico. El plazo de entrega ronda entre las 48 y 72 horas habiles.

5.5. Metodologia Kanban para gestion de pedidos.

Ya se adelanté también que el momento en que se realiza un transfer es crucial porque es
posible anticiparse a cambios de precios. La mejor herramienta que encontramos para

organizar los momentos en que se disparan los distintos transfers es un tablero KANBAN.
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Para esto usamos una herramienta online llamada TRELLO en la cual se pueden armar
tableros del tipo KANBAN con tarjetas que se pueden mover de un estado a otro
simplemente arrastrandolas con el mouse ademas de poder cargarle toda la informacion

relativa al contenido de la tarjeta, fechas especificas, check list, personas responsables, etc.

Fig. 44: PLATAFORMA ONLINE TRELLO.
Fuente: httos://trello.com/.

Para armar este tablero KANBAN se definieron primero las caracteristicas e informacion que

debe llevar cada tarjeta KANBAN vy finalmente se defini6 el tablero completo.

5.5.1. La Tarjeta KANBAN:

Cada tarjeta representa un pedido especifico de un laboratorio. Por lo que necesariamente
debia tener ademas de un nombre o titulo, un distintivo que la identifique y la diferencie a
simple vista de otros pedidos que pueden estar en curso. Para esto se cargé el logo de cada

laboratorio y se definieron en forma de portada de cada tarjeta.
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Baliarda o porads

BALIARDA

enlalista PENDIENTES

& Unirse
quir Nov 28 at 3:38 PM
& Miembros

Descripcion Editar
e © Etiquetas

NRO DE TRANSFER: PENDIENTE
& Checklist
Adjuntos Afiadir  © Fechas

@ Adjunto

_ Campos persona-

lizados

fiadir Power-Ups
Checklist Eliminar

Autom ®
2 BIATRIX 25 MG COMP X 30 + Botén Afiadir
2 BIATRIX 100 MG COMP X 30

2 BIDECAR 12.5 MG COMP X 28
- Mover

Fig. 45: TARJETA KANBAN.

Fuente: https://trello.com/.
Por otro lado la tarjeta KANBAN contiene evidentemente el pedido detallado en forma de
checklist para que cuando llegue el pedido se tilden como recibidos los productos que
llegaron bien. Finalmente se le puede asignar una fecha estimada de recepcion y una
descripcion donde se coloca el numero de seguimiento del transfer por cualquier problema o

demora que se presente.

5.5.2. El tablero KANBAN

El tablero KANBAN en este caso muestra de manera resumida las tres instancias por las
que pasa un pedido o transfer: (i) Pendientes, (ii) Confirmados, (iii) Recibidos. Ademas se
agregdé una etapa anterior llamada “Criticos” donde se van armando de antemano los

transfers segun si hubo alguna ruptura del stock minimo.
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Fig. 46: KANBAN PARA REPOSICION ESTADISTICA.
Fuente: Elaboracion propia.

- Pendientes: En esta etapa se generan los pedidos en funcién de un archivo excel que
confecciona un ayudante de compras y queda pendiente hasta que el encargado de
compras lo controle y lo pase al transferista.

- Confirmados: Una vez que el transferista recibid el pedido y lo cargd en drogueria,
envia un numero de seguimiento confirmando de esta manera que el pedido esta en
Curso.

- Recibidos: Una vez que se recibe el pedido se tildan todos los items que llegaron
correctamente y en caso que algo no haya llegado se genera una nueva tarjeta de ese
laboratorio en la instancia “criticos” para que sea tenida en cuenta en el préoximo

pedido.

Por ultimo se ided configurar una etapa anterior a la primera para registrar en esta las

tarjetas de laboratorios que se encuentren en dos situaciones posibles:

- Situacién critica 1: Cuando eventualmente se genera una demanda inesperada de un

producto que se adelanta a la fecha estimada de pedido y que genera la necesidad de

generar un pedido anticipado de ese producto puntual.
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- Situacion critica 2: Cuando un laboratorio cambia de precio también se genera una
tarjeta critica y se le carga la fecha del cambio de precio para que sea tenida en
cuenta a la hora de hacer el pedido (si la ultima fecha de cambio de precio es muy
reciente, el horizonte de tiempo para el cual se armara el pedido sera menor, mientras
que si la fecha del ultimo cambio de precio superd los 15 o 20 dias, lo cual indica la
inminencia de un nuevo cambio de precio, y el horizonte de tiempo para armar el
pedido sera mayor). En este sentido también se le puede asignar a la tarjeta critica
una fecha maxima para realizar el préximo pedido y que dependiendo del laboratorio

puede ser entre 25 y 30 dias mas que la fecha del ultimo cambio de precio.

6. CONCLUSIONES.

6.1. Resultados obtenidos.

Sin dudas el resultado final de este trabajo queda a la vista por el cambio radical que
experimenté la farmacia en todos los sentidos y que se ve mas claramente en lo estético

pero que fue aun mas profundo y significativo en lo operativo.

Al margen de eso podemos resumir de manera mas especifica los resultados obtenidos en
la mejora sustancial de dos de los indicadores econémicos que se definieron para tal fin y
que son consecuencia directa de la minuciosa gestién de compras e inventarios que se ideé

y ejecutd a lo largo de este trabajo.

1) DESCUENTO PROMEDIO DROGUERIA: Gracias a las compras por volumen

realizadas de manera estratégica y a las metodologias utilizadas para lograr
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anticiparse lo mas posible a los cambios de precios el descuento promedio de
drogueria se mejoré de un 33% hasta un 37% en algunos periodos en donde los
cambios de precios fueron mas pronunciados, lo cual significa un logro aun mayor,
ya que como se explico al comienzo de este trabajo, la inflacion fué histéricamente
un flagelo importante para las farmacias, y con esta gestion de inventarios y compras
se logré transformar esta amenaza que significa la inflacion en una clara oportunidad

para la farmacia.

2) ROI MEDICINAL: Si bien este indicador esta directamente relacionado con el
descuento promedio de drogueria, contine otras variables como la bonificaciones de
cada obra social, el plazo de pago promedio de las mismas y la combinacién de las
distintas coberturas y planes que impactan de manera particular en este indicador y
que también se vieron afectados de manera positiva con las nuevas medidas
propuestas y las mejoras implementadas. En este sentido se pudo mejorar el margen

promedio de las ventas del rubro medicinal de un 40% hasta un 51% en dos afos.

6.2. Mejoras a futuro.

La gestion correcta de inventarios sin dudas es el primer paso que se debe dar si se quiere
mejorar la rentabilidad de cualquier farmacia, y que acompafiada del segundo paso que es
la gestién de compras son las principales responsables de los resultados obtenidos. Sin
embargo podemos sintetizar que la rentabilidad de cualquier negocio se puede dar por dos
motivos; (i) que aumentan los ingresos (ventas) en mayor medida que los gastos 6 (ii) que
se reduzcan los gastos en mayor medida que los ingresos. Y podriamos incluir un tercer y
mejor escenario que se da cuando (iii) aumentan los ingresos al mismo tiempo que se

reducen los gastos. En este sentido, si bien no son parte de los objetivos que se plantearon

Estudiante: Martin Tomas Anello 80



TRABAJO FINAL: “Plan integral de gestion de inventarios para aumentar
la rentabilidad de una farmacia en la provincia de San Luis”

inicialmente, queremos dejar planteadas algunas estrategias que a futuro pueden mejorar

incluso los resultados logrados en este trabajo:

- Marketing: Mayor volumen de ventas significa mayor volumen de compras y por lo
tanto mejor descuento en drogueria. En este sentido el marketing es la estrategia por
excelencia a la hora de pensar en incrementar las ventas y que en la actualidad es
cada vez mas necesario por la masificacion del uso de redes sociales y los
e-commerce en las nuevas generaciones que es el publico objetivo en los préximos
afnos. En este sentido creemos que la farmacia debera, y sin dudas los hara, invertir
lo que sea necesario en generar sus propias redes sociales que logren transmitir no
solo la marca sino también los valores y distintos servicios que brinda para poder

llegar cada vez a mas personas.

- Contabilidad: Quitando el gasto de empleados de la ecuacion, el pago de impuestos
es por escandalo el mayor gasto que tiene la farmacia al dia de hoy. Lejos de confiar
en una reduccién de la carga impositiva por parte del gobierno creemos que existen
distintas formas de mitigar este gasto. Si bien no es el objetivo de este trabajo
explayarse en cuestiones impositivas solo haremos mencién a dos acciones que se
pueden tomar en este sentido. Por un lado la reduccion de la base imponible del
impuesto a los ingresos brutos mediante la generacion de “notas de crédito por
bonificaciones” que hacen las obras sociales asi como tambien el traslado de las
“notas de crédito anticipo” que también generan las obras sociales a cuenta de las
farmacias en las droguerias®. Y por otro lado buscar la reduccién de la alicuota de
ingresos brutos mediante un beneficio que otorga la provincia de San Luis al “buen

contribuyente” y que consiste en reducir la alicuota del 2.5% al 1%.

8 https://contadoresenred.com/notas-de-debito-y-credito-que-deben-tener-en-cuenta-las-farmacias/
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- hitps://maresmecomunicacion.com/metodo-kanban-gestion-proyectos/

- https://trello.com/
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