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Definición de Benchmarking

• Proceso de comparación (benchmarking) 
de desempeño y resultados, a través de 
indicadores de rendimiento

• Parámetro de referencia (benchmark): 
evaluación de un parámetro 
comparandolo con un estándar o punto 
de referencia
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En busca de los mejores procesos para la mejora continua
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Objetivos de Benchmarking

Medición + Análisis + Mejora

• Obtención de información útil para la 
mejora del desempeño global o por sector

• El Indicador de desempeño o benchmark 
debe ser debe ser

• Representativo
• Replicable
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Ventajas del Benchmarking

En busca de los mejores procesos para la mejora continua
• Satisfacción de los clientes

• Participación de todos los miembros de la empresa:
▪ Resolución de problemas
▪ Creatividad
▪ Re-ingenieria

• Implementación de metodologias más eficaces en:
▪ Elaboración de estrategias
▪ Aseguramiento de la Calidad
▪ Soporte al cambio cultural interno
▪ Medición precisa de productividad

• Determinación de objetivos precisos, realistas, alcanzables para
▪ Aumento de la productividad
▪ Aumento competitividad
▪ Predicción del fracaso
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Tipos de Benchmarking
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Tipos de Benchmarking

  Clasificación

• Interno o Histórico

• Externo de la Industria o Sector

• El mejor de la clase

 Clasificación

• Interno

• Externo Competitivo

• Externo Funcional o de Procesos

• Genérico o mejores prácticas
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Identificación de actividades en la cadena de valor

9

OPERACIONES

Actividades
de Soporte

Actividades
Primarias

Infraestructura

Recursos Humanos

Desarrollo de Tecnología (TI, I+D, Diseño)

Abastecimiento Insumos No productivos

Logística
Interna

Pre 
Analítico Analítico Post 

Analítico
Logística 
Externa

Servicio 
Interno

Marketing 
y Ventas

Adaptación propia de Ventaja Competitiva de Michael Porter para Laboratorios de Análisis Clínicos. 
Según Porter cada organización tiene que armar su propia cadena de valor.
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Benchmarking Interno o Histórico

• Mide el rendimiento de la empresa en 
general y de los eslabones de la cadena de 
valor en relación con años anteriores

• Identifica cambios significativos

• Sufre de limitaciones o miopías 
organizacionales

• Espacial: Innovación en productos y 
capacidades actuales (experiencia en 
un tema)

• Temporal: Inadecuada ponderación del 
presente y futuro

• Exceso de Confianza: Impacto de 
nuestras acciones exitosas sobre nuestra 
percepción de eficacia
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Benchmarking Externo

• Compara rendimiento entre proveedores 
de productos o servicios similares de la 
Industria o Sector

• Recomienda analizar proveedores 
públicos y privados

• No contempla industrias que pudieran 
satisfacer las mismas necesidades
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Benchmarking del Mejor

• Contempla la comparación del 
rendimiento de una organización frente al 
rendimiento del mejor de su clase:

• Misma industria
• Otra industria

• Alienta a la empresa a considerar como 
mejorar las competencias 
organizacionales

• Estimula y desafía el pensamiento de la 
dirección
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Casos reales
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Definición del Benchmark

Definición del Benchmark Productividad (Indicador o Parámetro)
Cantidad de tests o prácticas anuales/empleado FTE 160

(full time equivalent o empleado de tiempo completo) 

• Para hacer comparable el número de empleados que trabajan en diferentes laboratorios 
se convierte la cantidad de recursos humanos de cada una de las empresas encuestadas 
a empleados full time de 8 horas diarias (equivalente a 40 horas semanales o 160 horas 
mensuales). 

• Ejemplo: un plantel de 100 empleados que trabajaron un promedio de 144 horas mensuales 
durante el año 2023 equivalen 90 FTEs.

• FTE 160 total: número total de empleados en el laboratorio, independientemente de sus 
funciones

• FTE 160 analítico: trabajadores del laboratorio que producen resultados de pruebas
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Productividad Histórica

• Laboratorio Tamaño Medium, Ambulatorio, 3 Sedes
• Ciudad de 600.000 habitantes
• Líder de la Ciudad

15

Año Q test 
anual

Horas 
mensuales 

contratadas 
Global

FTE 160 
Laboratorio 

Global

Productividad 
Global 

Test/FTE/ año

Horas 
mensuales 

contratadas 
Fase Analìtica

FTE 160 
Fase 

Analitica

Productivida
d Fase 

Analítica 
Test/FTE/ año

% Costo 
Laboral/ 

Venta 
Anual

EBIT

2018 240,439             3,153          19.7           12,201          2,117          13.2           18,172 36,3% 26,2%

2019 285,776             2,976          18.6           15,364          2,117          13.2           21,599 35,3% 29,1%

2020 225,397             2,977          18.6           12,114          1,845          11.5           19,547 40,8% 17,1%

2021 286,480             3,915          24.5           11,708          2,583          16.1           17,746 37,8% 18,5%

2022 282,142             3,790          23.7           11,911          2,526          15.8           17,871 43,8% 21,1%

Fuente: Cliente de Consultoría Intel 4 Diagnostics

2019 285,776             2,976          18.6           15,364          2,117          13.2           21,599 35,3% 29,1%

2022 282,142             3,790          23.7           11,911          2,526          15.8           17,871 43,8% 21,1%
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Benchmarking Externo Productividad Global

Productividad según Tamaño de Laboratorio
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Fuente: Encuesta Anual Intel 4 Diagnosticos: 70 Laboratorios Argentina
En todos los casos se considera el número de empleados total del laboratorio: extraccionistas,técnicos, 
bioquímicos, personal administrativo, personal directivo, informática, servicios generales, etc.
No diferencia entre laboratorios de referencia, ambulatorios y hospitalarios



www.intelfordiagnostics.com

Benchmarking Externo - Indicador Costo laboral /Venta anual (%)
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Año 
2022

Q test 
anuales

Q Centros 
Atención 
Pacientes

Tipo
Ventas 

Anuales
Labor Costo 
(1)+(2)+(3)

Labor Cost 
Preanalíca 

Área (1)

Labor Cost 
Analítica 
Área (2)

Labor Cost 
Postanalítica 

Área (3)
EBIT

Lab 1 100.000 3 A 100,0% -50,0% -18,0% -31,0% -1,0% 7,0%

Lab 2 200.000 1 H 100,0% -63,0% -63,0% 12,0%

Lab 3 250.000 2 A 100,0% -41,1% -10,8% -25,6% -4,6% 21,2%

Lab 4 280.000 3 A 100,0% -43,8% -43,8% 21,1%

Lab 5 320.000 1 H 100,0% -34,0% -34,0% 52,0%

Lab 6 325.000 1 H 100,0% -56,0% -56,0% 18,0%

Lab 7 400.000 5 A 100,0% -22,7% -22,7% 31,0%

Lab 8 500.000 6 A 100,0% -30,6% -30,6% 14,3%

Lab 9 600.000 6 A 100,0% -19,1% -19,1% 29,3%

Lab 10 700.000 1 H 100,0% -40,0% -40,0% 41,0%

Lab 11 750.000 1 H 100,0% -61,0% -61,0% 15,0%

Lab 12 1.000.000 4 A 100,0% -31,9% -31,9% 30,0%

Lab 13 1.200.000 9 A 100,0% -20,0% -4,2% -15,8% 24,7%

Lab 14 6.000.000 25 A 100,0% -37,0% -12,0% -24,0% -1,0% 19,4%

Lab 15 7.500.000 1 R 100,0% -24,0% 0,0% -24,0% 0,0% 16,2%

Fuente: Cliente de Consultoría Intel 4 Diagnostics

Fuente: Cliente de Consultoría Intel 4 Diagnostics

Lab 4 280.000 3 A 100,0% -43,8% -43,8% 21,1%
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Identificación de actividades en la cadena de valor
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OPERACIONES

Actividades
de Soporte

Actividades
Primarias

Infraestructura

Recursos Humanos

Desarrollo de Tecnología (TI, I+D, Diseño)

Abastecimiento Insumos No productivos

Logística
Interna

Pre 
Analítico Analítico Post 

Analítico
Logística 
Externa

Servicio 
Interno

Marketing 
y Ventas

Adaptación propia de Ventaja Competitiva de Michael Porter para Laboratorios de Análisis Clínicos. 
Según Porter cada organización tiene que armar su propia cadena de valor.

M
A

RG
EN

• Gastos de insumos/ventas (%)
• Días de stock
• Rotación de inventario
• % de insumos vencidos

• Pacientes anuales/ FTE admisión o recepción
• Pacientes anuales/FTE flebotomista
• Tiempo de espera para admisión
• Tiempo de espera para toma de muestra
• % de errores en ingreso órdenes médicas
• % de nueva muestra

• Test anuales/ FTE planta de procesamiento
• Indicadores Calidad (CCI, CCE)
• % de repeticiones
• % fuera de TAT
• % de nueva muestra
• % errores de resultado sin entregar
• Nº de publicaciones científicas

• % de ordenes médicas validadasfuera de TAT
• % de repeticiones
• % de nueva muestra
• Errores de resultado entregados

• % resultado impresos
• % resultados por web
• Tasa de reparaciones correctivas
• Tasa de entrenamiento

• Venta % por tipo de cliente
• Venta % por Sede
• Venta % por Unidad de Negocio
• Tasas de actividad digital en redes

Indicadores de aseguramiento de Calidad (NC, AM, AC), estructura 
edilicia (tasa de rotura, reparaciones), 

gestión de la información (reportes mensuales), planificación 
(presupuesto vs real), indicadores contable-financieros (días en la calle, 

indicadores de liquidez)Indicadores de Gestión RH: 
Rotación, desarrollo, formación, retención, accidentes laborales

• I+D (%)
• Nuevos test, procesos, áreas, tecnologías, LIS, MW

Indicadores de abastecimiento, stock, compras para áreas de 
de apoyo a la actividad primaria



www.intelfordiagnostics.com

Indicadores Gestión Recursos Humanos

19

Fuente: Encuesta Anual Intel 4 Diagnosticos: 24 Laboratorios Argentina
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El mejor de la clase
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Revenue Breakdown (R$ MM)
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Estimated Growth Molecular Biology
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  2009 2010 2011 2012 2013

 Gross Revenue Growth 14.0% 13.9% 31.2% 37.7% 10.0%

 Organic Growth 9.7% 9.2% 13.6% 13.2% 10.0%

 Cancellations / Gross Revenue 0.2% 1.0% 2.3% 4.7% 4.4%

 EBITDA Margin (% NR) 23.3% 23.1% 17.7% 21.0% 16.8%

 Financial Expenses (%NR) 2.8% -3.1% 0.7% 3.9% 3.5%

 Income Tax and Social Contribution Rate 34.2% 33.4% 24.5% 31.6% 45.0%

 Effective Rate 28.0% 13.4% 19.2% 0.7% 0.0%

 Net Margin (% NR) 10.9% 14.9% 8.9% 7.1% 3.7%

 Net Margin - Cash (% NR) 11.9% 19.4% 9.6% 10.3% 6.7%

 Liquidity Ratios          

 Current Ratio            3.87            5.89            2.21            2.72            4.05 

 Quick Ratio            2.84            4.08            1.28            0.74            2.08 

 General Ratio            1.89            2.61            0.79            0.76            0.80 

 Profitability and Return          

 Adjusted ROE (LTM) 10.8% 16.7% 6.6% 9.1% 6.6%

 Adjusted ROIC (LTM) 24.7% 26.5% 9.1% 10.4% 7.9%

 Capital Structure          

 Net Debt / EBITDA (LTM)           (1.83)           (2.10)            1.68            1.32            1.69 

 EBITDA / Financial Expenses              8.4             (7.5)            25.9              5.4              4.8 

 Working Capital (Receivables)          

 Provision Coverage Index 53.4% 42.5% 47.9% 63.5% 63.7%

 Receivables due over 120 days / Total Receivables 40.1% 32.8% 27.3% 23.7% 27.8%

 Bad Debt Provision         41,580         33,039         42,880         63,709         86,272 

 Receivables due over 120 days         77,828         77,663         89,518       100,274       135,365 

 Receivables Turnover LTM            67.1            79.1            85.5            80.3            81.1 

 Cash provided by operating activities / EBITDA n/i n/i 61.6% 53.1% 75.4%

Financial Indicators
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Human Resources Indicators
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Scientific Marketing Indicators
Our knowledge management allows us to create pioneer products ands 
services, with recognized medical quality
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Benchmarking

• Para aprender a hacer algo, además de 
estudiar y practicar, es muy útil observar lo 
que hacen las personas más expertas o 
capaces. 

• No se trata de copiar, sino de aprender de los 
demás (competidor, líder de una industria, 
promedio de la industria) y luego proponer 
nuestra propia receta. 

• Un benchmarking eficaz ayuda a identificar 
áreas de crecimiento e impulsa la mejora 
continua. Es una parte importante de la 
planificación estratégica porque ayuda a 
comprender la posición ocupada en un 
mercado específico y a compararse con los 
competidores directos. 
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En busca de los mejores procesos para la mejora continua
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Muchas gracias

Contact us at victoria@intelfordiagnostics.com

mailto:victoria@intelfordiagnostics.com

