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Dado que la formacion del farmacéutico es sanitaria y no empresarial, carece
de respuestas certeras para solventar las necesidades de gestién y marketing.
Aqui empieza el camino del consultor quien, gracias a sus conocimientos y
experiencia, sabrd no solo analizar la situacion y fijar objetivos relevantes,
sino también orientar la toma de decisiones, el disefio de un plan de acciones
y la comprobacion de resultados para garantizar el progreso demandado para
la farmacia. El trabajo del consultor es, en definitiva, guiar responsablemente
a la farmacia hacia el camino del éxito.

C uando me propusieron escribir un
articulo que hablara sobre el papel
que juega un consultor en la farmacia, re-
cordé un proverbio africano bastante co-
nocido en el mundo empresarial que dice:
“Si quieres ir rapido debes caminar solo;
pero si quieres llegar lejos, debes caminar
acompanado”. Y es que, indudablemente,
cuando uno recibe el apoyo y la guia de
un compariero consigue tomar decisiones
mucho mas sélidas que cuando las pri-
sas, la inexperiencia o el desconocimiento
mueven nuestras acciones.

El trabajo de un consultor es justa-
mente ese, construir una relacion de ca-
lidad con la farmacia para guiarla res-
ponsablemente hacia el camino del éxito.
El camino empieza cuando surge alguna
situacion susceptible de mejora en la
farmacia. Dado que la formacion del far-
macéutico es sanitaria y no empresarial,
carece de respuestas certeras para sol-
ventar sus necesidades en materia de
gestion y marketing. Y gracias a los co-
nocimientos y experiencia del consultor,
sabra no solo analizar la situacion y fijar
objetivos relevantes, sino también orien-
tar la toma de decisiones, el diserio de
un plan de acciones y la comprobacion
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de resultados para garantizar el progreso
demandado para la farmacia.

La importancia que ha cobrado la ne-
cesidad de implementar la gestién en las
boticas es el pretexto perfecto para cons-
truir una relacion farmacéutico-consultor.
El primero, que necesita conocer a fondo
tanto el estado de su negocio como su
entorno para mejorar su nivel de ges-
tion estratégica y comercial, sera capaz de
encontrar en la figura del consultor esa
vision de experto, la imparcialidad en la
opinién por su caracter ajeno al equipo
de la farmacia y la habilidad para impul-
sar cambios reales que orienten el cumpli-
miento de sus objetivos.

Pero a lo largo del proceso de ana-
lisis y conocimiento de la farmacia, el
consultor aprendera mucho también,
permitiéndole construir un mapa que
aporte una vision mucho mas cercana de
lo que ocurre dia a dia en nuestro sector,
datos que sirven como pauta para aplicar
nuevas acciones y soluciones a otras far-
macias a las que el consultor acomparie
en su busqueda por mejorar.

Es decir, lo que la farmacia recibe por
un lado en materia de acciones y estrate-
gias, por otro lado y en contrapartida, el

consultor lo recibe en experiencia y nuevas
visiones sobre otras farmacias que poten-
cialmente seran competencia para nuevos
clientes. Estos dos lados de una moneda
son los que facilitan que la relacion sea
efectiva y que tanto farmacia como consul-
tor actien siempre bajo el mismo prisma
de interés por el éxito y la evolucion.

¢Como surge la relacion?

Hoy en dia, un gran namero de farma-
cias decide, por diversas razones, que
necesitan ir mucho més lejos y de forma
rapida. Les urge dar un salto cualitativo
como empresa y, conociendo sus nece-
sidades, buscan un compariero de viaje
que facilite los procesos y la toma de
decisiones, que conozca en profundidad
el mercado y que haya vivido multitud
de experiencias en otras farmacias, que
de algin modo puedan ser similares e
inspiren soluciones efectivas.

El primer paso para evolucionar im-
plica que la farmacia se conozca a si
misma; pero hay muchas cuestiones
por analizar, como por ejemplo el creci-
miento de cada una de las unidades de
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La importancia que ha cobrado la necesidad de implementar la gestion en
las boticas es el pretexto perfecto para construir una relacion farmacéutico-consultor.

negocio de nuestra empresa, o la mo-
tivacion e implicacion del equipo con
los objetivos planteados, la estrategia
y efectividad de la comunicacion y el
marketing, el grado de madurez de las
relaciones con partners estratégicos, la
situacion actual de la farmacia en rela-
cion con la competencia, la adecuacion
del surtido a las demandas del cliente
y las necesidades de rentabilidad y mu-
chos otros aspectos que exigen conoci-
mientos especificos y que son ajenos a
la formacion farmacéutica.

Por ello, el farmacéutico comprome-
tido con la gestion busca un comparero
y referente que dé respuesta a todas las
cuestiones de marketing que se puedan
plantear: la planificacion de campanas,
los planes de marketing y el calculo del
retorno del mismo. Es importante estu-
diar estas areas ya que una buena plani-
ficacion del marketing, merchandising y
promociones de la farmacia revertira en
un crecimiento del trafico en la misma y
por lo tanto en mantener la estructura de
la farmacia saneada, permitiendo mante-
ner el sustento de muchas familias.
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éQué necesita tener un
consultor y por qué?

Llegados a este punto muchos de vosotros
os preguntaréis cuales son entonces las vir-
tudes y conocimientos que debe tener ese
comparniero. Pues bien, el consultor debe
tener un espiritu de lider que combine vir-
tudes de asesor, gestor y formador, siendo
capaz de identificar las oportunidades de
negocio y colaborar para superar las debili-
dades a las que se enfrente la farmacia.

Pero ademas de ser un lider debe tener
una fuerte carga creativa y resolutiva por-
que debe ser capaz de aportar nuevas ideas
y métodos de trabajo para conseguir resul-
tados reduciendo costes y aumentando in-
gresos. La idea es que consiga dinamizar el
punto de venta por medio de acciones de
formacion al equipo, técnicas de marketing
y una excelente comunicacion para conse-
guir con todo ello que se genere la maxima
rentabilidad y una experiencia de compra
diferenciadora para el cliente.

Entre los requisitos basicos esta el he-
cho de que debe conocer el mercado
profundamente, solo asi podra aconsejar

sobre las tendencias en el sector y apro-
vechar el tiron de las diferentes modas o
poner medidas correctoras antes de que
sea demasiado tarde. Después, es impor-
tante que su vision sea la de una farma-
cia moderna, orientada al cliente y que
busque generar acciones y estrategias
que consigan impactar y ofrecer una ex-
periencia de compra diferente, sin restar
importancia al valor que tiene el consejo
farmacéutico y la calidad de los servicios.

La necesidad de encontrar respuesta a
todas las demandas de la farmacia hace
plantearnos que un solo consultor no
puede contener todos los conocimientos
y experiencias, sino que hay que recu-
rrir a una empresa multidisciplinar que
aporte todas las soluciones necesarias.

El usuario es el centro de nuestro nego-
cio, con sus nuevas formas de consumir y
comparar productos hemos de darle esa
experiencia de compra que las paginas
web no van nunca a poder darle y que
los competidores no estan trabajando, ese
consejo de valor anadido con el que nos
diferenciemos. Aqui es donde el consultor
puede aportar soluciones a través de su
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experiencia, creatividad y originalidad
en las camparias. Previo a este proceso
de ofrecer soluciones, hay un trabajo de
campo en el que el consultor aplica de-
terminadas herramientas para ayudar al
farmacéutico a conocer con mayor detalle
a sus clientes a través de la implantacion y
trabajo de los planes de fidelidad y man-
tenimiento de los mismos, realizando ac-
ciones especificas seguin el segmento que
nos interese en cada momento.

Y es que la comunicacion con el clien-
te facilitara que la marca farmacia cobre
fuerza. Una buena eleccion de una ima-
gen corporativa nos ayudara a transmitir
esos valores que nos definen como far-
macia: el reconocimiento por parte del
cliente de una marca y los valores aso-
ciados permite que, si se le ha ofrecido
una buena atencion, repita y recomiende
nuestro establecimiento, siéndole mas
facil de recordar y asociar esa imagen de
marca a la calidad. Y si el consultor sabe
guiar a la farmacia en la seleccion de
elementos corporativos, la implantacion
de los mismos en el merchandising o, en
caso necesario, un rebranding, su labor
como guia estara teniendo sentido.

El conocimiento de la competencia es
otro de los pilares de la buena consul-
torfa. Saber qué estan haciendo las otras
farmacias o competidores directos, en qué
categorias o servicios son lideres o como se
han posicionado, seran elementos clave en
el momento de elaborar una estrategia para
posicionar y diferenciar nuestra farmacia.

Si tenemos en cuenta que entre un 70-
75% de la inversion de la farmacia co-
rresponde a la mercancia, la seleccion de
surtido y las compras, resulta evidente
que disponer de un apoyo para adecuar el
surtido a las necesidades y demandas del
consumidor ayudara a mejorar el indice
de rotacion de la farmacia y, por lo tanto,
obtener mayor rentabilidad del dinero in-
vertido en la compra de esta mercancia.

El consultor debe ser experto en ges-
tion de compras y surtido, para determi-
nar de forma exacta, segin la demanda
de producto, el stock de seguridad y de
maniobra para obtener la maxima renta-
bilidad del mismo sin llegar a dar faltas.

Asimismo, en torno al 10-12% de la
inversion proviene del personal, por lo
que la consultoria puede ayudar a las far-
macias en el disefio de planes formativos,
de motivacion y de incentivos que consi-
gan que todos los miembros del equipo
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trabajen bajo una direccion por objetivos,
diferenciando distintas areas e individuos
y personalizandolo con respecto a sus ne-
cesidades en ese momento.

No debemos olvidar que la gestion por
categorias y departamentos es uno de los
grandes motores para el buen funciona-
miento y maximizacion del beneficio en
la farmacia, por lo que también es un as-
pecto a cumplir por parte del consultor.
Si como guia y compariero este ayuda a
asignar adecuadamente los diferentes roles
a los miembros del equipo segtin sus tipos
de personalidad, fortalezas y debilidades,
permitira definir el mejor puesto para cada
uno y conseguird de esta manera que los
procesos en la farmacia sean mas fluidos
y efectivos, puesto que cada persona se es-
tara dedicando a lo que mejor sabe hacer.

El consultor debe tener
un espiritu de lider que
combine virtudes de
asesor, gestor y formador,
siendo capaz de identificar
las oportunidades de negocio
y colaborar para superar
las debilidades a las que se
enfrente la farmacia.

Las etapas de trabajo
de un consultor

La relacion farmacéutico-consultor exige,
como cualquier otra relacion, que ambas
partes estén dispuestas a avanzar: en el
caso del consultor, aplicando su conoci-
miento y atendiendo a las necesidades de
la farmacia y sus clientes; y en el caso del
titular se trata de aportar la informacion,
herramientas, facilidad y transparencia en
la comunicacion, para agilizar el estudio
del entorno y la implementacion de accio-
nes y cambios por parte del consultor.
Una vez definidos los roles, requisitos y
las necesidades que debe cumplir el consul-
tor, es importante que la farmacia conozca
el proceso de trabajo que resulta funcional.

Conocimiento como punto

de partida

El consultor ayuda al farmacéutico a de-
finir su mision y vision como empresa,
su modelo de negocio y su valor dife-

rencial, todo esto atendiendo siempre
a la raiz de la que nace la farmacia para
evitar que esta pierda su esencia.

Determinacion de la direccion
de las acciones

Se establecen las ratios y valores idea-
les en la gestién para alcanzar el punto
optimo en el que la farmacia quiere en-
contrarse, respaldandose en el punto de
partida definido previamente.

Analisis de los recursos y situacion
El consultor estudia de manera global
los recursos y oportunidades con los que
parte la farmacia, de este modo podra
aconsejar al titular sobre las necesidades
prioritarias.

El plan de accién y puesta en
marcha

La idea es determinar las estrategias que
deben implementarse para el cumpli-
miento de los objetivos fijados. En este
punto, el consultor determinara el rol de
cada miembro del equipo, responsables
y medios para alcanzar las ratios 6ptimas
que previamente se estudiaron.

Etapa de control

Finalmente y con la intencién de evaluar la
evolucion de la farmacia, el consultor reali-
zara seguimientos del cuadro de mandos y
analisis de los resultados para cada uno de
los KPI (key performance indicator, indica-
dor clave de rendimiento, en espafol) que
se establecieron en un principio. Depen-
diendo de los resultados, la farmacia junto
con el consultor podran definir nuevas
estrategias o acciones correctoras.

En definitiva, la consultoria en la far-
macia se hace imprescindible, no solo
porque libera de tiempo al farmacéutico
dejando que este se dedique mas a aque-
llas areas que aportan mas valor a su
actividad profesional y que se desarro-
llan en el mostrador, donde esta nuestro
cliente y nuestro equipo, o porque facili-
ta los procesos de decision en el ambito
de la gestion, sino porque las empresas
de consultoria hacen una aproximacion
holistica a las necesidades que la farma-
cia pueda tener, lo que consigue ayudar
a la farmacia con eficacia y de todas las
formas posibles, saliéndose de lo pre-
establecido para encontrar soluciones
creativas a las necesidades y problemas
cotidianos. O
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