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Formacion E-Learning

Analisis, Estrategia y Gestion de Categorias en Farmacias

Presentacion

El entorno econémico actual, altamente complejo y dindmico y al que se unen cambios legislativos continuados,
afecta a todos los sectores empresariales, pero muy directamente a la distribucién farmacéutica y a la forma
en que se presta este servicio.

Todo esto unido a la caida del consumo, la bajada de precios, a usuarios cada vez mds informados y exigentes
y a una mayor competencia, requiere la optimizacién de cada una de las actividades claves para conseguir la
méxima eficacia y la aportacion de los resultados deseados.

El conocimiento del mercado, las necesidades y tendencias, asi como los métodos de investigacién y andlisis
son fundamentales para una adecuada toma de decisiones sobre las estrategias mds efectivas.

Los procesos que se realizan sobre las actividades principales como compras, la gestién del stock y el surtido,
el liderazgo y la direccién de los equipos, la planificacion de acciones comerciales y la actividad de venta, son
fundamentales para obtener ventajas competitivas que aporten diferenciacion.

A través de este curso conocerd y podra aplicar las diferentes técnicas de investigacidn, anilisis y gestién
empresarial y comercial adaptadas al formato de empresa de la oficina de farmacia, que le permitiran abordar
de forma eficiente la gestion de los diferentes procesos, asi como llevar a cabo estrategias para hacer de su

farmacia una empresa mds competitiva y eficaz.

La Formacion E-learning

Con mis de 35 afios de experiencia en la formacién de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente pricticos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucién de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

Y Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

) Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

Trabajar
con los recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Objetivos del curso:

 Analizar el entorno de nuestra oficina de farmacia y reconocer las ventajas competitivas internas y externas
de la misma.

e Clasificar, gestionar y negociar con los proveedores para poder obtener alianzas estratégicas con ellos.

® Desarrollar el estudio y anélisis del mercado que le permita definir la orientacidn estratégica de la oficina de
farmacia, asi como un proceso de compras mis eficiente.

® Gestionar y analizar la evolucién del surtido por gamas en la oficina de farmacia, definiendo el volumen
6ptimo y su variedad.

® Definir la distribucién Sptima en lineales, gondolas, islas y expositores para mejorar la rentabilidad del
espacio.

( Mejorar la eficacia de su oficina de farmacia le permitira
mejorar sus beneficios”

Dirigido a:

Responsables y propietarios de oficinas de farmacias, asi como el personal que atiende a los clientes de la
misma.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

f
Manual de Estudio
2 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.

N

™
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

Rl
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.

®
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Contenido del Curso

MODULO 1. Anélisis y disefio de la estrategia en la
oficina de farmacia

25 nhoras

Para poder desarrollar y mejorar las capacidades de nuestra farmacia, es necesario abordar de
forma eficaz el anilisis de las debilidades que ponen en riesgo o impiden conseguir nuestros
objetivos y las fortalezas con las que contamos para poder llegar a obtener el éxito. Es importante
reconocer los factores tanto internos como externos a analizar en la oficina de farmacia, asi como
las diferentes matrices de analisis y c6mo aplicarlas para desarrollar las estrategias mas
adecuadas.

1.1. Analisis estratégico de la oficina de farmacia:

1.1.1. La cadena de valor como fuente de anilisis interna.
1.1.2. Las debilidades de la oficina de farmacia.

1.1.3. Las fortalezas de la oficina de farmacia.

1.2. Anilisis del entorno:

1.2.1. Entorno general.

1.2.2. Entorno especifico.

1.2.3. Entorno competitivo.

1.2.4. Evolucién del entorno.

1.2.5. Caso prictico 1: oportunidades en un entorno evolutivo.
1.2.6. Proyeccién de diferentes escenarios:

1.2.6.1. Método de los escenarios e impactos cruzados.

1.2.6.2. Desarrollo de la matriz de los impactos cruzados.

1.3. Anilisis externo de la oficina de farmacia:

1.3.1. Las fuerzas competitivas bésicas:

1.3.1.1. Ventajas e inconvenientes del modelo de las fuerzas competitivas de Porter.
1.3.2. Desagregacion de las fuerzas competitivas basicas.

1.4. La diagnosis DAFO:

1.4.1. Diferentes aplicaciones de la matriz DAFO.

1.4.2. Coémo realizar la matriz DAFO.

1.4.3. Descubrir las amenazas a partir de las fuerzas competitivas basicas.
1.4.4. Descubrir las oportunidades a partir de las fuerzas competitivas basicas.
1.4.5. Andlisis interno. Determinar fortalezas y debilidades.

1.4.6. Desarrollo del perfil estratégico de la farmacia.

1.4.7. Estrategias a partir de la diagnosis DAFO.

1.5. Investigacion de Marketing:
1.5.1. Investigacién de mercado.
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1.5.2. Investigacidn sobre productos y servicios.

1.5.3. Investigacion sobre el precio y la demanda.
1.5.4. Investigacion sobre proveedores y marcas.
1.5.5. Investigacion sobre la competencia.

1.5.6. Investigacién sobre la comunicacién.

1.6. Disefio y desarrollo de estrategias:

1.6.1. Estrategias para oficinas de farmacia.

1.6.2. Estrategias competitivas.

1.6.3. Caso prictico 2: diferenciacién y orientacién al cliente.
1.6.4. Estrategias de crecimiento.

1.6.5. La implantacion de la estrategia.

MODULO 2. Compras y gestion de stock

Proveedores son todas aquellas empresas o profesionales que nos suministran alguin tipo de
producto, servicio o recurso, independientemente del uso que demos a estos, el nivel que ocupan en
el canal de distribucion, o de la dimension de la empresa. Una buena gestion de compras junto con
una adecuada relacién con los proveedores es un factor que puede aportar ventajas competitivas
en el grueso de la gestion de la farmacia.

2.1. Gestién de proveedores:

2.1.1. Clasificacion de proveedores.

2.1.2. Seleccién de proveedores.

2.1.3. Relacién con proveedores.

2.1.4. Servicios de proveedores.

2.1.5. Negociacién con proveedores.

2.1.6. Alianzas estratégicas con proveedores.
2.1.7. La cadena de distribucién.

2.2. El surtido de productos:

2.2.1. Agrupacién del surtido.

2.2.2. Amplitud, longitud y profundidad del surtido.
2.2.3. Disefio y planificacién del surtido.

2.3. La gestion del surtido:

2.3.1. La gestidn por categorias.

2.3.2. El seguimiento del surtido y su valoracion.
2.3.3. La oferta en la oficina de farmacia.

2.3.4. Distribucién del espacio en la farmacia.
2.3.5. Zona de exposicidn.
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2.4. Gestion de compras:

2.4.1. Inicio de la gestién de compras.

2.4.2. La presentacién de productos y novedades.
2.4.3. La negociacién de condiciones.

2.5. Gestién del stock:

2.5.1. Razones de la auditoria.
2.5.2. Clasificacién del stock.
2.5.3. Inventario de gamas y lineas.
2.5.4. Rotacidn del stock.

2.6. Los productos:
2.6.1. Componentes del producto.

2.7. Promocién y lanzamiento de novedades:

2.7.1. Estrategias para nuevos productos.

2.7.2. Riesgos en el lanzamiento o redisefio de productos.
2.7.3. Promocién y campaiias de nuevos productos.
2.7.4. Reposicionamiento y reformulacién de productos.
2.7.5. Sustitucién de productos.
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Pere Navarro

W’ Técnico en marketing operativo por el Instituto Europeo de Marketing y postgrado en direccion de
marketing y ventas por la EAE Business School. Consultor en desarrollo y marketing estratégico,
especializado en retail (comercio detallista) y oficinas de farmacia.
Acumula amplia experiencia en gestiéon y liderazgo de equipos, creaciéon de departamentos
comerciales y desarrollo de variados proyectos estratégicos para empresas de diferentes sectores.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
~3 > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Dia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

ANALISIS, ESTRATEGIA Y GESTION DE CATEGORIAS EN FARMACIAS

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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