‘PHARMAGAME’

Los finalistas de la

segunda edicion de

‘Cofares Pharmagame’

analizan su participacion rie. 291

CATEGORIAS Analizar el tipo de pacientes que acuden a la farmacia e implantar un plan de gestion por

categorias dotando al equipo de formacion e implicandole puede mejorar los resultados econémicos

Un responsable por categoria

ayuda a aumentar los beneficios

MAR SEVILLA MARTINEZ
maria.sevilla®@unidadeditorial.es
Los cambios en la legisla-
cion ¥ en los habitos de con-
sumo del cliente, vy, sobre
todo, la situacidn en la que
se ve inmersa la farmacia
hacen necesario utilizar re-
cursos como la gestidn por
categorias para mejorar los
beneficios. Designar a un
responsable por cada ca-
tegoria y formarle previa-
mente mejora este sistema,
segin expertos consultados
por CE

“Hay dos puntos clave en
cualguier plan de gestion
por categorias: el equipo y
su formacion”, afirma Silvia
Fortuny, gerente de For-
tuny&Consultores. “La ges-
tidn por categorias preten-
de, a través de un experto
gestor, desarrollar las sec-
ciones de la farmacia res-
ponsabilizandose de todo el
proceso, desde las compras
a las ventas. Esto no signi-
fica que el resto del equi-
po tenga que desentender-
se del proceso”.
Para Belinda Jimenez,
responsable del departa-
mento de Gestion Dinamica

de la asesoria Asefarma, es
muy importante que, antes
de elaborar el plan, el far-
maceéutico conozca cuales
son las necesidades de sus
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Implicacion y exposicion. para que
plan de gestion por categorias tenga éxito deben es-
tablecerse, en primer lugar, las categorias y sub-
categorias de los productos en segundo lugar, selec-
cionar la posicion gue va a ocupar en la farmacia,

y, por ditimo, asignar a una persona del equipo a cada
categoria implicandole y formandole para que conoz-
ca todos los aspectos que pueden servirle a la hora
de atender a los pacientes. En laimagen, un ejemplo:
la farmacia Rodes, en Orihuela (Alicante).

clientes reales v quiénes y
cuales son las necesidades
de los potenciales.

PRIMEROS PASOS

Analizar la farmacia (ten-
dencia de ventas y de pro-
veedores), definir las cate-
gorias y las subcategorias
en funcién de la percepcion
del cliente y de los produc-
tos que haya en el mercado,

asi como gestionar el espa-
cio de venta (lineales, cam-
po visual, distribucion de
productos, agrupacion de
categorias, etc.) y organizar
al equipo para poder hacer
el seguimiento de la evolu-
cion de las categorias a tra-
veés de los responsables de
cada apartado son las prin-
cipales cosas que tiene que
tener en cuenta un farma-

En este sentido, Fortuny
insiste en que al asignarun

Implicar al equipo e incluir animaciones aumenta las ventas

M.s. M. “Establecer promo-
ciones que aporten valor
afiadido al cliente, motiva-
das e integradas en el plan
de cada categoria y que
sean temporales, estén
anunciadas v se den a cono-
cer perfectamente es funda-
mental dentro de un plan de
gestidn por categorias”, ex-
plica Belinda Jiménez, res-
ponsable del departamento
de Gestion Dinamica de la
asesoria Asefarma.

La especialista explica
que los productos agrupa-
dos mejoran y optimizan el
servicio al cliente y permi-

ten identificar rapidamen-

te las oportunidades y las
amenazas. Ademas, permi-
te sacar mas partido a los
recursos de merchandising
v publicidad otorgados por
el fabricante que son vita-
les antes de que el compra-

dor decida.

MEDIDS DE ANIMACION

La animacidén en las ven-
tas es un soporte funda-
mental en el que se apoya la
gestidn por categorias, tal y
como Indica Asun Arias, de
Asun Arias Consultores, en
su libro Gestidn por catego-
rias: como vender mds
cuando nadie compra (ver

CF del 18-VI-2012), donde
da las claves para sacar
mas partido a la botica con
este método.

Desde medios visuales
como gondolas (donde los
productos tienen que ser de
gran rotacion y cambiarse
cada 15 dias), islas (reco-
mienda posicionarlos en la
zona caliente) o torres; pa-
sando por elementos como
las promociones que pue-
den aumentar las ventas a
corto plazo v acercar el pro-
ducto al paciente o la pre-
sentacion repetida del pro-
ducto en diferentes puntos
para aumentar la visibili-

dad son técnicas que han
demostrado su eficacia, se-
gin Arias.

Ademas de otros recur-
sos, destaca el equipo, la
forma como se acerca al
cliente y le informa, que su-
pone un valor diferencial
para fidelizar al paciente
v que esté satisfecho.

“Las primeras farmacias
que implantaron la gestion
por categorias se centraron
es aspectos como la coloca-
ciom v no entendieron la im-
portancia de la implicacion
del equipo”, dice Silvia For-
tuny, gerente de For-
tuny&Consultores.

céutico para empezar con la
gestion por categorias, se-
giin Jiménez. “Mi principal
consejo es poner en marcha
un plan de este tipo porgue
optimiza el rendimiento
economico de la farmacia,
es una técnica facil de apli-
car v da resultados rapi-

3 Un error que
se comete con
frecuencia es

N6 designar a u
responsable de
cada categoria

L4 Ensefiar al
equipo a ver su
categoria como
un micronegocio
le motiva para
mejorar la venta

gestor a la categoria es im-
prescindible que el botica-
rio le forme y le ensefie a ver
11 Seccion como un micro-
negocio. “Silo ve como un
departamento propic den-
tro de toda la venta libre
puede ir adquiriendo con-
ceptos, habitos y formacion
para optimizar su zona".

Entre los beneficios que
pueden obtener estan el au-
mento de las ventas, la op-
timizacion del stock, el di-
namismo de la zona y pro-
ductos, la especializacidn
del equipo v la diferencia-
cion de la farmacia. Ade-
mas, el equipo adquiere ha-
bitos de responsabilidad y
una motivacion intrinseca
al buen funcionamiento de
su seccion. “Hay que tener
mucha paciencia y desarro-
llar los pasos segun las ha-
bilidades de cada miembro
del equipo”, aclara Fortuny.

A la hora de implantar la
gestion por categorias hay
que evitar algunos errores.
“Definir las categorias no
teniendo en cuenta la per-
cepcion del cliente v no es-
tablecer responsables de
ellas son errores habitua-
les”, afirma Jiménez. Ade-
mas, Fortuny afiade la falta
de direccion y coaching por
parte del titular, asi como la
ausencia de una negocia-
cion auténtica con los labo-
ratorios.
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c¢Realiza gestion

por categorias?

é¢lmplica al resto
del equipo?

JOSE ORTEGA, farmacéutico
en Granada

“Poner los productos a

la vista famFrta su venta”
“Nosotros la hacemos con
nuestras posibilidades y
con los recursos que tene-
mos disponibles. Hemos
comprobado que silos pro-
ductos estan a la vista y
atraen la atencion de los
clientes las ventas son ma-
yores v, dadas las circuns-
tancias actuales, es impor-
tante hacer acciones que
las impulsen”.

.ln.l!l LLI.II.L farmaocdutico an

“Lﬂ stion por categorias
B3 @

ro de la botica”
“Estoy empe-
zando a implan-
tarla. Por ahora
la hago a mi
manera, C©on
marcas de confianza que
ofrecen buena calidad y
precio. El resto del equipo
de la farmacia tienen desig-
nados cada uno una catego-
ria v estamos notando que
las ventas van mejor. Es el
futuro en nuestro sector”.

ENRIQUE RODRIGUEZ,
farmacdutico an Las Palmas

“La situacion que tenemos
es muy complicada”™

“Hace un afio introducimos
la gestion por categorias en
nuestra farmacia. El resto
del personal de la farma-
cla esta implicado v hace-
mos reuniones semanales
para analizar como lo es-
tamos haciendo y ver el se-
guimiento de los productos.
Sin embargo, con la situa-
cion tan complicada que te-
nemos todavia no hemos
visto beneficios”.

RICARDO SERRA, farmacdutico an
Albacete

“Si el trabajador conoce el
prﬂduntu se vende mejor™
“Si la hago. La
parte de gestion
(compras, stock,
colocacidn,
*  marketing, etc.)
la realizo yo, pero tenemos
formado al personal, sobre
todo en parafarmacia, para
que dé salida a los mejores
productos en relacion cali-
dad-precio. 5i los trabaja-
dores conocen bien el pro-
ducto se vende mejor”,
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