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Prewsmny planificacion en el almacén para evitar « »*
la “descapitalizacion” de a ofici icina de farmacia

Belinda

Jiménez, de
Asefarma, aconseja
hacer un calendario
de compras que rija
el ‘stock’ sin roturas
en las cuentas ni en
el abastecimiento

B GARCIA SUAREZ

Una planificacion porme-
norizada de las compras de
la farmacia constituye un
importante recurso para te-
ner una liquidez en el dia
a din sin poner en riesgo el
abastecimiento ni la ren
tabilidad. Asi lo entiende
Belinda Jiménez, responsa-
ble del departamento de
gestion Puntofarma, de la
asesoria Asefarma: “Lo mis
conveniente es Lener un ca-
lendario semestral o anual
de compras y cefiirse o él”
Se consigue con la plani-
ficacion de las necesidades
de producto de la farmacia
y la negociacion con pro-
veedores, tanto distribuido-
res farmacéuticos como la-
boratorios. Segun Jiménes,
tal nivel de gestién “medita-
da” se fustifica por la “des-
capitalizacién que sufren
las que tienen en sus nllna
cenes producto
Para ella, ln plumﬂcnr:u‘m
con proveedores es una he-
rramienta esencial para
evitar el exceso de stock que
s¢ gencra por los compras
de impulso a laboratorios
derivadas de las campaiias
comerciales que despliegan
¥ ue provocan "tener pro-
ducto paralizado, con los
gastos que conlleva el man-
tenimiento”. En este senti-
do, recuerda que las cam-
panas comerciales estin
pensadas en funcion “de los
ciclos de los propios labo-
ralorios, no de las necesida-
des de Ia botica”.

COMO MINIMO, UNA VEZ AL ARD

“Solicitar aplazamientos de
pago a 60 dias y comprar
paru dos meses” es una de
las epciones que propone
Jiménez, y revisar el calen-
dario de aprovisionamien-
to, al menos, una vez al afio,
Y es que la anticipaciin de
las necesidades de surtido
es tarea ardua. De hecho,
el piiblico asistente a lajor-
nada de aniversario puso
sobre la mesa la “situacién
de desventaja” de la que
parte la farmacia a la hora
de comprar al lnboratorio
{sobre todo parafarmacial y

la falta de conveniencia de
negociar el aprovisiona-

miento de estos productos
con los mayoristas dadas

“las bajas condi que valorg la fal-

ofrecen”. En esta linea, Ji-  tade mmpmjdvidsd de Ins §

menez instaa® can i k g“" Al | ¥ ™%
la distribucién”serviciosde  mienta de parnl'urmnd.l tener olado el stock.



