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PBL optimiza la gestión del suministro 
y compras para mayoristas y boticas 

En algunos clientes, la compañía ha logrado reducir su ‘stock’ hasta un 30 por 
ciento y optimizado los márgenes hasta el 1,6 por ciento sobre las ventas totales

ALICIA SERRANO 

alicia.serrano@unidadeditorial.es 
PBL Services nace en el año 
2000 como respuesta a la 
necesidad de las empresas 
de distribución de optimi-
zar sus compras y aprovi-
sionamientos como una de 
sus palancas clave de com-
petitividad. “La cadena de 
suministro tiene una gran 
capacidad para generar 
problemas y sobrecostes, 
aunque si está controlada y 
optimizada provee de una 
buena oportunidad de ge-
nerar valor y eficacia”, ex-
plica a CF José Félix García 
Díaz, su consejero delegado. 
La compañía, además de es-
tar presente en la distribu-
ción farmacéutica con 
clientes como Bidafarma o 
Unnefar a la cabeza, traba-
ja en sectores como el gran 
consumo, telefonía y co-
mercio electrónico, entre 
otros, y tiene una plantilla 
de cien empleados con ex-
periencia en la gestión de la 
cadena de suministro y la 
reingeniería de procesos. 

En opinión de García 
Díaz, PBL aporta a los ma-
yoristas eficacia comercial, 
“ya que el mayor coste de 
oportunidad de la distribu-
ción es el no satisfacer a 

tiempo las necesidades de 
sus clientes”, dice. También 
les ofrece estabilidad. “Para 
que un modelo de gestión 
sea proactivo y se pueda 
adaptar a los cambios, pri-
mero tiene que ser contun-
dentemente estable y con-
fiable. A diferencia de los 
software de compras que 
existen en el mercado, PBL 
garantiza muy bien los in-

dicadores clave de rendi-
miento o Kpis básicos de la 
gestión de compras y 
stocks”, añade. Otro punto 
fuerte de PBL es que ayu-
da a aumentar la rentabi-
lidad de sus clientes, “ana-
lizando con ellos los ele-
mentos susceptibles de me-
jorar su rentabilidad o cos-
tes, de manera que los para-
metrizamos e integramos 

Un equipo motivado consigue que aumente la 
productividad de la oficina de farmacia un 30 por ciento

coaching y gestión de equi-
pos. Debido al impacto que 
la motivación de los traba-
jadores tiene en los resulta-
dos de la farmacia, Asefar-
ma tiene previsto recorrer 
varios COF provinciales y 
hacer un módulo formativo 
específico en Madrid para 
explicar cuáles son las me-
jores técnicas para conse-
guir que el personal traba-
je más y mejor, y cómo evi-
tar conflictos.  

“Las empresas que consi-
deran la motivación de los 
empleados como un factor 
importante en la gestión de 
los equipos logran una pro-
ductividad que puede al-
canzar el 30 por ciento”, 
añade Vera. Lo cierto es que 
la mayoría de las boticas 
españolas obvían esta cues-
tión. “Sólo se tiene en cuen-

ta en las que existe una di-
rección por objetivos, don-
de además el gerente es ca-
paz de transmitir la misión 
y visión de la farmacia”, 
apunta Eva Ruiz, responsa-
ble del departamento de 
Consultoría de Asefarma.  

MOTOR DE LA BOTICA 
En su opinión, la motiva-
ción del personal es el mo-
tor de la farmacia. “Con una 
comunicación clara del pro-
yecto a todo el equipo, es 
posible mejorar la  implica-
ción de gran parte de ellos 
al hacerles partícipes en la 
elaboración de esos objeti-
vos”, explica. También re-
calca que es prioritario que 
los trabajadores de una ofi-
cina participen en la ejecu-
ción de la  estrategia mar-
cada para conseguir los ob-

A. SERRANO. Un mal ambien-
te de trabajo, un conflicto 
no resuelto entre compañe-
ros o una relación tensa con 
el jefe generan en nuestro 
cerebro una situación de 
estrés que inhibe otras fun-
ciones no especialmente ne-
cesarias en el corto plazo, 
como la digestión o el siste-
ma inmunitario, “pero que a 
la larga aumenta el absen-
tismo y las bajas laborales, 
y también disminuye la mo-
tivación, el rendimiento y la 
productividad”, explica a 
CF Pilar Vera, colaboradora 
de Asefarma experta en 

Los trabajadores 
contentos rinden 
mucho más y son 
más eficaces

jetivos. “Ello ayudará a que 
asuman  mejor el trabajo, al 
enfocarlo como una suma 
de pequeños retos indivi-
duales con los que conse-
guir un resultado final  co-
mún”.  

Por otro lado, recuerda 
que aumentar la  motiva-
ción del equipo ayuda al 
empleado a centrarse más 
en su trabajo y que impacta  
positivamente en la pro-
ductividad de la farmacia, 
“favoreciendo la cohesión 
entre los miembros del 
equipo y  el reparto de  fun-
ciones y tareas diarias”.  

INVERSIÓN EN TIEMPO 
Para conseguir que los em-
pleados de una botica tra-
bajen mejor, los titulares 
tienen que saber que es ne-
cesario dedicar mucho 

DÍME CÓMO ERES PARA INCENTIVARTE MEJOR
Claves para motivar a los trabajadores según sus diferencias y 
ambiciones.

 Analizar la motivación intrínseca de las personas que pertenecen al 

equipo, pues cada una tiene diferentes apetencias según su situación perso-

nal, profesional y emocional en diferentes momentos de su vida.  

 Entender que no todo el mundo tiene las mismas necesidades, ni éstas 

impulsarán de la misma manera la conducta de cada uno en el trabajo. 

 Hay personas para las que cubrir de forma mínima sus necesidades bá-

sicas o fisiológicas es suficiente. Otras requieren motivaciones que permiten 

alcanzar y mantener necesidades sociales y de pertenencia a un status social. 

 Hay trabajadores que buscan reconocimiento y otros, más ambiciosos, bus-

can el éxito personal y la realización, teniendo que impulsar su conducta con 

un puesto de responsabilidad o una retribución sujeta a la realización de 
su trabajo.

Fuente: Asefarma.

en los criterios de gestión 
del día a día”. 

REDUCCIÓN DEL ‘STOCK’ 
También, en algunos casos, 
la compañía ha logrado in-
crementar los niveles de 
servicio al cliente final en 
más de 10 puntos, y en to-
dos ellos trabajan por deba-
jo del 1 por ciento de ruptu-
ra de stock sobre el surti-
do global de productos en 
cada momento. “Tenemos 
casos con reducciones de 
stock de hasta el 30 por 
ciento y optimización de los 
márgenes comerciales has-
ta el 1,6 por ciento sobre 
ventas totales”. 

Por otro lado, también ha 
desarrollado sus servicios 
de optimización de la ges-
tión del aprovisionamiento 
y las compras para las bo-
ticas individuales o grupos 
de farmacias. “Nuestro ser-
vicio  de optimización de 
cálculo de pedidos está 
consiguiendo muy buenos 
resultados en mejorar el ni-
vel de servicio a los pacien-
tes, optimizando a su vez 
el stock y las compras y con 
un gran impacto en la pro-
ductividad del personal, 
gracias a la liberación de 
esta tarea recurrente”.

tiempo, pero que merece la 
pena: “El tiempo que se em-
plea en mantener un clima 
de trabajo ideal y en reali-
zar evaluaciones de desem-
peño de cada uno de los tra-
bajadores es alto. También 
requiere mucha dedicación  
establecer o diseñar un 

plan de incentivos, en fun-
ción del perfil de cada una 
de las personas del equi-
po. A pesar de ello, se trata 
de una inversión que me-
rece la pena, ya que los tra-
bajadores ayudarán al titu-
lar a alcanzar sus objeti-
vos”, concluye Ruiz.

Almirall y CF ayudan al 
farmacéutico comunitario 
a trabajar por categorías

mente, es que repercuta 
positivamente en sus in-
gresos y que les ayude a 
desarrollar otro tipo de 
servicios e incrementar la 
venta cruzada.  

El curso, que es gratuito 
y se imparte on line, tie-
ne cinco módulos diferen-
ciados: creación de cate-
gorías; formación y moti-
vación del equipo; venta 
consultiva; alergia, cuida-
do de la piel y digestivo, 
y dolor y resfriado.   

AUTOEVALUACIÓN 
Cada módulo tendrá una 
autoevaluación, que debe-
rá ser cumplimentada por 
el alumno. Además, está 
pendiente de respuesta de 
acreditación por parte de 
la Comisión de Formación 
Continuada de las profe-
siones sanitarias de la Co-
munidad de Madrid. 

El Club de la Farmacia 
de Almirall lleva 15 años 
formando e informando a 
los farmacéuticos.

CF. El Club de la Farmacia 
de Almirall y CF han lle-
gado a un acuerdo para 
poner en marcha el cur-
so on line Categorización 
en la farmacia comunita-
ria: implementación, for-
mación del personal y 
venta consultiva, al que 
ya pueden inscribirse to-
dos los farmacéuticos co-
munitarios y profesiona-
les que ejerzan en la ofici-
na de farmacia que quie-
ran dar un salto de cali-
dad en la gestión por cate-
gorías, sobre todo en las 
de síntomas menores, que 
en Europa está muy desa-
rrollada y supone el mo-
tor de la oficina. Las ins-
cripciones pueden reali-
zarse en la plataforma de 
formación on line de co-
rreofarmacautico.com. 

UNA APUESTA ANUAL 
Se trata de un proyecto 
de desarrollo integral de 
categorías que permiti-
rá a los profesionales co-
nocerlas a fondo para po-
der trabajarlas bien a lo 
largo de todo el año. El 
objetivo, fundamental-

Ya está abierta 
la inscripción para 
este curso  
gratuito y ‘on line’ 

José Félix García Díaz, consejero delegado de PBL.

FECHA: abierta la inscripción. 

MODALIDAD: ‘on line’. 

PRECIO: gratuito. 

MÁS INFORMACIÓN: las 

inscripciones se realizan en la 

plataforma de correofarma-

ceutico.com.
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