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¢Como podemos ayudarte?

PASO 1Realizacion de un analisisde geomarketing paraconocer lasoportunidadesyamenazas existes
en la zona.

PASO 2. Audit Exprésyanalisisde los KPIs de la farmacia, para que sirvan como basede la
elaboracion del planteamiento estratégicodel ano.

PASO 3.En MDF elaboramos el Informe de Resultados con un planteamiento previo de DAFO,
objetivos, estrategia y hoja de ruta.

PASO 4. E| Consultorvaa lafarmacia ytrabaja con el titular para elaborar el plan de desarrollode negocio 2026
de lafarmacia,apoyandose en elmétodo MDF yen losanalisisy planteamientos previos

« Creacion de un DAFO/CAME con los resultados del Audit.

* Objetivosyhojaderuta parael 2026
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Estudios previos - Externos

e Estudiode geomarketing

e Realizaremos un estudio de lazona donde esta ubicada la farmacia, que incluye un analisisde la
poblacion por franja de edad, sexo, nivel econdmico, tasas de envejecimiento, natalidad, etc... Para ello
nos centraremosen laszonas de influencia primaria ysecundaria para ver las posibilidades de una
ampliacion en dicha zona,siempre y cuando podamos definir una mejora en la rentabilidad de la
Farmacia.

e |Lasfuentesdeinformacion utilizadas para generar este analisis socioecondmico de lazona donde se
ubica la farmacia, son entre otras el INE, Axexor, Alimarket, a travésde la distribucion por secciones
censales.

e Elestudiode Geomarketing, nos permite definir nivel de ingresosy de gastos, asicomo capacidad de
gasto del cliente, asicomo sus intereses principalesy partidas presupuestarias.
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Estudios previos —Externos

e Estudiode geomarketing

La informacion operativa extraida de este estudio de
Geomarketing nos servira para:

 Conocerlasnecesidades potenciales del consumidor.
« Tenerunaorientacion del surtido éptimo.

* Definir los servicios potenciales.

* Planificar el plan de marketing.

« Competencia de la zona y posibles palancas para el
crecimiento.

* Analizar oportunidades de negocio.
* Facturacion estimada que deberiatener la farmacia.
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Estudios previos - Internos

> HP FENG Herramienta de planificacion estratégica
» Analizael grado de desarrollo gue tiene actualmente la farmacia en cada uno de los apartados
> Elgrado de desarrollo que alcanzaria la farmacia con unas mejoras basicas y/oavanzadas
» Comparativa histérica de tu farmaciaycon la media
» Obtener unas Conclusionesysaber que debemos mejorar
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Estudios previos - Internos

En este proyecto trabajamos sobre los siguientes KPI's:

Todos los referidos a ventas de la farmacia. Tanto en

€, Ud, operaciones, SOE, VL, .. para identificar los puntos
fuertes y débiles del porgué aumentamos ventas o no.

Relativos a compras. Almacén, compra directa,

..Para identificar la eficiencia en nuestra gestion de
compras.

Rotacion total y por familias. Para ayudarnos a
identificar qué familias son |la que ayudan a |Ia

rentabilidad de |la farmacia y cuales son las que lastran
dicha rentabilidad. Bien por falta de ventas yfode rotacion.

Relativas al personal. Sus ventas, y sus indicadores como
art/op, ticket medio, para identificar los mejores
vendedores y aprovechar sus potenciales al maximo posible.
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Analisis de KPIS comerciales
* Principalesindicadores de ventas

* Ventas por categoriaysubcategoria
* Stockyanalisisdefaltas

Adecuacion de las ventas a la exposicion

Ventas porempleado

Estos KPIs se estudiaran desde una doble perspectiva
* Evolucidnen lafarmaciadesde los Ultimos 3anos

« Comparativa con farmaciasimilares
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¢Como hacemos el Plan Estratégico 20267

ElConsultor MDF Expertdispondra de una plantilla de Plan Estratégico queincluye:

DAFO / OBJETIVOS Y PLAN DE

PRIORIDADES
CAME ESTRATEGIAS

Con el Informe de Resultados Analizando el DAFO, y segun Se definiran una serie de De todas las acciones
contaremos con el analisis las necesidades del titular, el acciones concretas para mencionadas en el Plan de
previo necesario para realizar el Consultor MDF Expert definira cada una de las estrategias Accion se seleccionaran las
analisis DAFO-CAME con el los objetivos principales para establecidas (posicionamiento, 10 acciones prioritarias del
objetivo de: el 2026 y estrategias para desarrollode servicios, plan de 2026 para las que la farmacia
- Corregir las Debilidades :\‘;]’graéloi/leDanS 4 a;lreas del rr?arkgting, plan de fidelidad, deberd asignar un

étodo :surtido, imagen, plan de comunicacion, gestion resupuesto, timing de
- Afrontar las Amenazas consumidory equipo. interna, plan de accion. Feanzapcién, respongaues y KPls
- Mantener las Fortalezas

de medicion.
- Explotar las Oportunidades

El Consultor MDF Expert dispondra de un maestro con los objetivos, estrategias y acciones

mas habituales.
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