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El Sector Farmacéutico tiene caracteristicas especificas que deben ser
contempladas como restricciones a la hora de decidir las
politicas de servicio a implantar. Sin dnimo de ser exhaustivo, las
principales caracteristicas a contemplar son las que se enumeran en

este articulo.

La optimizacion del inventario de
producto acabado en el Sector Farmacéutico

* La disponibilidad del producto debe ser
muy elevada. En términos logisticos, esta
disponibilidad se suele medir como Nivel
de Servicio (Fulfilment Level, Stock Availa-
bility), que es el porcentaje de la demanda
cubierto por el stock. Esto es cierto tanto
en los productos éticos como en los pro-
ductos OTC: sea para reducir al minimo la
venta perdida por no disponibilidad del
producto, sea por compromiso ético con
la sociedad, el sector tiende a dar niveles
de servicios muy elevados (98% y superio-
res).

La caducidad del producto determina res-
tricciones a la hora de decidir frecuencias
de fabricacién, tamarios de lote y stock de
seguridad a mantener. La vida util del pro-
ducto en el momento de la Planificacién y
Optimizacion de stocks puede ser un fac-
tor limitante a la hora de optimizar inven-

tarios.

Las Normas de Buena Manufactura
impuestas por las autoridades sanitarias
(FDA, etc.) imponen también restricciones
sobre tamafios de lote que, indirecta-
mente, repercuten en la gestion de bino-
mio Stock-Servicio.
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* La aparicién de los productos genéricos
permiten a los Distribuidores razonar
como los “retailers” de productos de Gran
Consumo. Asi, no importa tanto asegurar
altos valores de disponibilidad de una
marca concreta como de la “categoria” de
producto. Esta manera de razonar genera
oportunidades adicionales de optimiza-
cion.

Desde el punto de vista tedrico, “optimizar”

significa encontrar el valor 6ptimo de una

funcién objetivo, que generalmente se for-
mula en términos técnicos o econdémicos.

Asi, optimizar puede ser maximizar benefi-

cios, minimizar coste de inmovilizado, maxi-

mizar la vida uatil del producto, etc.

Hablando de producto acabado en el Sec-

tor Farmacéutico, existen varias oportunida-

des de optimizacién, que tienen un signifi-
cado diferente segin que se trate de
fabricantes o de distribuidores.

La planificacién del reaprovisionamiento
Para calcular la cantidad a pedir al provee-
dor (que puede ser una fabrica), se necesita
disponer de lo siguiente:

a) Sistema de Prevision de Demanda (ver

Figura 1), que baséndose en las ventas his-
téricas y en ciertas variables externas,
encuentre la mejor previsiéon que se pueda
hacer de cada referencia, junto con la
medida de todas aquellas variables estadis-
ticas que luego se usaran para dimensionar
el stock

Figura |: Previsiones de venta a nivel semanal

A pesar de que realizar previsiones es nece-
sario, se debe evitar el error de limitar todo
el esfuerzo del sistema de Planificacion en la
prevision. No debemos olvidar que se estan
gestionando un gran ndmero de referencias,
cada una de ellas con su propia dindmica de
ventas, incluyendo referencias B's y C's con
ventas muy aleatorias y en las que es mas
importante el correcto dimensionamiento
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del stock que el buscar la precisién en la
prevision.

b) Modelo que relacione de manera precisa
el Stock con el Nivel de Servicio que se
quiere dar al mercado. Un ejemplo de la
forma que sigue esta relacién se puede ver
en la Figura 2.

Figura 2: Curva Stock-Servicio

Estas relaciones, que se deben calcular para
cada referencia en cada almacén, para que
funcionen correctamente, deben ser sensi-
bles al efecto de variables tales como la
variabilidad y la frecuencia de la demanda,
el plazo de entrega y la aleatoriedad del
mismo, el tamario de lote y la frecuencia de
planificacion. Ademas, dado que el nimero
de referencias es muy elevado, razonar por
referencia/almacén es practicamente impo-
sible. Por eso, es necesario disponer de
algoritmos de Optimizacién que encuentren
el mix de Nivel de Servicio objetivo por refe-
rencia que hace que se minimice el inmovi-
lizado global. En definitiva, que permita “dar
el maximo Nivel de Servicio con el minimo
Stock”, que es en el fondo el Objetivo de la
Planificacion

c) Un sistema de célculo de las Necesidades
de Reaprovisionamiento que, en base a la
prevision y al stock de seguridad calculados
segun lo dicho en los dos puntos anteriores,
genere los pedidos a los “Proveedores”,
que pueden ser un almacén de nivel supe-
rior de nuestra red de distribucién, una
fabrica nuestra o un proveedor externo. En
el Sector Farmacéutico, la Planificacion del
Reaprovisionamiento de Fabricantes y Dis-
tribuidores sigue la misma légica descrita en
los tres puntos anteriores. En cambio, para
el reaprovisionamiento a despachos de far-
macia se suelen usar légicas mas sencillas no
basadas en el mantenimiento de un Nivel
de Servicio. Esto es posible debido a la gran
capacidad de reaccién por parte de los Dis-
tribuidores, que aseguran frecuencias de
reaprovisionamiento muy elevadas.

La optimizacién del mix de stock
Optimizar el mix de productos de un alma-

cén significa encontrar el Nivel de Servicio
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individual de cada referencia que hace que
globalmente se consiga el objetivo que se
quiere dar al mercado con el minimo de
inmovilizado. Cada referencia en cada alma-
cén estd caracterizada por una relacion entre
el Stock y el Nivel de Servicio (Curva Stock-
to-Service, STS). La forma genérica que pre-
sentan estas curvas son tal como aparecen
el la Figura 1. Conocer estas curvas con pre-
cision es absolutamente imprescindible para
plantearse cualquier estrategia optimal. Per-
miten conocer de manera individual qué
cuesta en stock cualquier objetivo de Nivel
de Servicio. Pero conocer estas curvas no es
suficiente para desarrollar estrategias 6pti-
mas. Hace falta algoritmos mateméticos que
encuentren el mix éptimo, es decir, cual es
el Nivel de Servicio individual a fijar a cada
referencia que hace que se cumpla el Obje-
tivo de la empresa, respetando las restric-
ciones individuales de cada referencia (cadu-
cidad, plazo de entrega, tamafio de lote
minimo) y globales que existan. Esta capaci-
dad de optimizar el mix tiene matices dife-
rentes segln se hable de Fabricantes o de
Distribuidores.

Para los Fabricantes, si bien el Objetivo de
Nivel de Servicio es muy alto, siempre
existe la oportunidad de buscar oportuni-
dades de reduccién de inventarios optimi-
zando el mix. En definitiva, se trata de dar
mayor nivel de servicio a aquella referencia
cuya contribucién marginal es mas grande,
a costa de aquella con menor contribuciéon
marginal. Para los Distribuidores, las opor-
tunidades de optimizacion que existen son
mayores porque pueden poner a “compe-
tir” unas referencias contra otras de fabri-
cantes diferentes, de manera que el algo-
ritmo de  optimizacién
reducciones adicionales de inmovilizado

encuentra

asignando diferentes objetivos de servicio a
cada referencia, seguin su contribucién mar-
ginal al global. Esto se hace méas notorio
con la aparicién de los medicamentos
genéricos en los que la marca no es tan
importante. Del mismo modo, para los pro-
ductos OTC, las oportunidades de mejora
que existen mediante la optimizacién del
mix son importantes.

La optimizacién del reparto de stock en
redes multinivel

En Espafia, la situacion con los Fabricantes
es que disponen de un solo almacén de pro-
ducto acabado, desde el cual sirven a los
Distribuidores y a algunas oficinas de farma-
cia. Por lo tanto, se trata de redes logisticas
de un solo nivel, sin problemas de optimiza-

cién del reparto de stock. En cambio, los
Distribuidores si que se encuentran con
redes multinivel. En estas situaciones, exis-
ten oportunidades de reduccién de inventa-
rio tanto con decisiones de caracter estraté-
gico como de caracter tactico. Desde el
punto de vista estratégico, se debe decidir
qué referencias deben existir en cada alma-
cén de la red, porque el que todas las refe-
rencias estén en todos los almacenes no
siempre es la mejor solucién de costes. Ade-
mas, la decision de Planificacién tactica de
cudl es el Nivel de Servicio objetivo a man-
tener en cada nivel de almacén permite
encontrar oportunidades de optimizacion.

Beneficios obtenibles

El Sector Farmacéutico tiene experiencia en

el uso de tecnologias avanzadas, aplicadas

en su mayor parte a resolver problematicas

de ejecucioén de los procesos logisticos. En

cambio, el uso de las mismas aplicada a las

decisiones de Planificacion del Reaprovisio-

namiento y Optimizacién de inventario no

esta extendido en el sector.

A continuacién se mencionan de forma resu-

mida los principales beneficios que se obtie-

nen con la implantacién de estas tecnolo-

gias:

® Aumento de las ventas por aumento del
Nivel de Servicio: Al aumentar la disponi-
bilidad de producto, se reduce la venta
perdida. El beneficio asociado a este
hecho es muy grande, pues todo el mar-
gen bruto del aumento de la venta se tra-
duce en beneficio en la cuenta de resulta-
dos.

® Reduccién del capital inmovilizado en
stock: Para el célculo del beneficio aso-
ciado a la reduccién del inventario inter-
vienen las siguientes variables

IT: Inventario total,

RI: Reduccién del inventario, %

Cl: Coste del inventario, %. Se debe consi-

derar tanto el coste financiero como el coste

operacional del stock (manipulacién, alma-

cenaje, roturas, obsolescencia, etc.).

Depende mucho del tipo de producto, pero

se puede estimar que esté en el rango del

10-25 %

Conclusiones

Con sistemas Avanzados de Planificacién y
Optimizacién de inventarios, se pueden con-
seguir beneficios cuantitativos importantes,
tanto para los Fabricantes como para los
Distribuidores. La oportunidad esté ahi, solo
hace falta aplicar la tecnologia adecuada
para materializarla.
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