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Informe ASPIME 2021

Capitulo 1. Principales cifras
economicas de la farmacia
espanola segun volumen

de ventas

Ano tras ano, en nuestro informe comparamos valores y analizamos
las principales magnitudes econdmicas para obtener unas cifras
medias que nos sirvan de referencia comparativa para cada una de
las oficinas de farmacia, y sobre todo para fijar la tendencia del sector,
valor determinante en la toma de decisiones.

Xavier Besalduch Sin entrar en el impacto social que ha supuesto la pandemia, este ano pasado
las cifras obtenidas en el estudio tienen un caracter excepcional, que posible-
mente podrian calificarse de poco previsibles y que nadie hubiera anticipado
en sus resultados finales. Aunque estas cifras se incorporan en las distintas
comparativas, un ejercicio asi no sera recurrente en el tiempo, por lo que le
restaimportanciaala tendencia marcadarespecto al ano anterior; es mas, po-
siblemente, a medida que vayamos retornando a la normalidad, los distintos
resultados se iran corrigiendo a cifras del afo anterior.

Antes de iniciar los distintos tramos que conforman este capitulo, no debe-
mos olvidar(y es de obligada mencién, unavez mas)la fortaleza que ha demos-
trado tener la oficina de farmacia como empresa privada con servicio publico
ante todas las dificultadesy vicisitudes sobrevenidas que se han vivido. Pode-
mos afirmar con rotundidad que el rendimiento obtenido no justifica ni com-
pensara ladedicaciony el esfuerzo realizados; la motivacion es larespuesta a
unavocaciony a una profesion.

Aungue parezca una paradoja, sientramos en los resultados analizados ob-
servaremos que las oficinas de farmacia, y siempre con las excepciones que
confirman la regla y que mas adelante se trataran, tuvieron un inicio de tri-
mestre mas que positivo, resultado de una anticipacion de la medicacion y
de los tratamientos fijados por los centros de salud publica. Esta alegria que-
ddtruncadaen el sequndo trimestre por el confinamiento(y porla correccion
consecuente de lamedicacion ya dispensada), aunque en los dos Gltimos tri-
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tendencias

«Las farmacias con cifras de negocio entre 600.007y 900.000,00 euros
son las que mayor rentabilidad neta dejan después de pagar

impuestos, situandose en un 6,66%»

mestres, y a distintas velocidades en funcion de la ti-
pologia de oficina de farmacia, se cerro en términos
generales con una facturacion superior a la del ejerci-
cio anterior. La cuestion del resultado obtenido esta
basicamente en que una mayor facturacion no se con-
vierte necesariamente en una mayor rentabilidad, y es-
to es debido, entre otras variables, a las distintas fa-
milias de productos vendidos. Si analizaramos
detalladamente como ha estado distribuida la factura-
cién en familias respecto al afo anterior, comproba-
riamos como han cambiado ciertos habitos en las com-
prasy sobre todo enrelacion conlos nuevos productos
que han surgido dentro del periodo COVID (como pue-
den ser las mascarillas y los geles hidroalcohdlicos),
todos ellos con margenes inferiores alos de lacosmeé-
tica o parafarmacia en general, las grandes olvidadas
en este ejercicio.

Si clasificamos las oficinas de farmacia por su factu-
racion, en el primer tramo encontramos a las que tienen
el tope en los 300.000 euros (figura 1). Este tipo de far-
macias se caracteriza por su escasa capacidad de ma-
niobra, lo que limita la toma de decisiones de inversion,
acota la posibilidad de contratacién e impide una ges-
tion de compras o6ptima. Ubicadas principalmente en
zonas rurales, muchas de estas farmacias son estable-
cimientos en situacion de «viabilidad econdmica com-
prometida» (VEC)y ofrecen un servicio publico que no
se corresponde con la rentabilidad que obtienen. Ten-
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Figura 1. Comparativa de las farmacias con una facturacion menor
de 300.000 euros

dran ocasion de conocer en un posterior capitulo sus
valores, que mas que a sus resultados estan sujetos a
unavocacion.

Elmargen bruto que arrojan estas farmacias para es-
te ejercicio 2020 es del 27,98 % (practicamente el precio
oficial fijado del medicamento), y es el més bajo de to-
dos los tramos de facturacion. Estono es mas que el re-
sultado de la gran dificultad o incapacidad de compra,
lo que no permite obtener de la distribucion los rappels
0 descuentos necesarios para sacar rentabilidades su-
periores. Ademas, tiene un prorrateo de la facturacion
que carece practicamente de ventalibre, lo que supone
una pérdida afadida a su margen comercial.

El margen neto resulta inverso si lo comparamos con
el anterior: es el mas alto de los distintos tramos, pero
obviamente con cifras minimas. Elresultado antes de im-
puestos en un alto porcentaje de las oficinas de farmacia
estudiadas es inferior al salario como farmaceutico se-
gun convenio. Presenta un 3,51% en amortizaciones,
cuando la media del sector esta en un 4,22%. Con estas
cifras es dificil tener margen parala toma de decisiones,
como puede ser lainversién tanto en equipamientos co-
mo, enalgunos casos, lacompra del local comercial, y por
ello el coste del alquiler supone un lastre para la cuenta
deresultados. Enlamismalinea se encuentralacuestion
delacontratacion: el presupuesto no da paraliberar al ti-
tular contratando a un facultativo, por lo que todo queda
enauxiliares o téecnicosy en jornadas gue no son comple-
tas. El porcentaje del coste laboral sobre la facturacion
se situaen el 3,97% para este 2020.

El beneficio después de impuestos queda reducido a
un 10,81%, resultado que a priori puede parecer satisfac-
torio pero que no lo es tanto si tenemos en cuenta la ci-
fra total obtenida, como ya hemos apuntado anterior-
mente. De hecho, podemos afirmar que este tramo de
oficinas de farmacia estaa merced de circunstancias aje-
nasy externas, y que, por su escaso volumen de negocio,
surecorrido empresarial es inexistente, lo que no impide
gue sigan siendo tan necesarias para ofrecer el espiritu
de la Ley de Ordenacion de este pais, que es hacer llegar
hasta la poblacion mas pequena este servicio publico.

El sequndo tramo, con una facturacion que va desde
los 300.001alos 600.000 euros (figura 2), se encuentra
encuadrado al igual que el primero dentro del régimen
fiscal de estimacion directa simplificada, sin la obliga-
cionde llevarlos Libros oficiales segun el Codigo de co-
mercio. En este bloque de oficinas de farmacia encon-
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«Las farmacias con una cifra de negocio entre 1.200.001y 2.000.000
de euros destacan por la diversidad de lineas de productos(sobre
todo de parafarmacia) para llegar a la diversidad de sus clientes»

tramos aquellas cuyo umbral de facturacion no puede ir
mas alla, pero también las que, debido a las continuas
bajadas de precios del medicamento en estos ultimos
anosy alacrisisinmobiliaria, han descendido a este tra-
mo; se trata de farmacias que en ocasiones tienen pro-
blemas de reestructuracion, entre ellas las del personal
para poder mantener el rendimiento.

Estas oficinas de farmacia ya tienen un poco mas de
recorrido, sin olvidar que de sus decisiones dependera
Su «salario»; es decir, en ocasiones no llegan a tener la
holgura economico-financiera suficiente para estruc-
turarse de una manera eficiente, pero ya disponen de
personal para cubrir las necesidades horarias y de ges-
tion diarias. Se situan en una franja de volumen de ne-
gocio que requeriria cierta inversiony personal parain-
tentar crecer, aunque paraello deberan sacrificar parte
del rendimiento.

El margen bruto en las farmacias que se encuentran
en este tramo se ha situado en un 29,81%, cercano a la
barrera psicoldgica del 30%, aunque sin duda alguna se
trata de una cifra que reafirma lo comentado anterior-
mente. Cierto es que son farmacias donde el valor de la
parafarmacia gana espacio, pero siempre con la dificul-
tad de obtencion de margen comercial enla compra da-
do que no pueden aprovisionar grandes cantidades.

Elmargen neto después de aplicar el IRPF queda redu-
cido enun 8,80%, el menor de los valores obtenidos en
los distintos tramos. El coste de personal incorporado a
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Figura 2. Comparativa de las farmacias con una facturacion
de 300.001a 600.000 euros
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la estructura de costes tiene un peso especifico y por-
centual que conlleva este ajuste de rentabilidad.

En la muestra estudiada, el porcentaje de personal
sobre ventas se acercaalabarreradel 9%, fijandose en
el8,80%. No hace falta decir que el coste del alquiler pa-
ra aquellas oficinas de farmacia en las que el local co-
mercial no es de propiedad también supone una carga
considerable en este tramo.

Como se apuntaba anteriormente, del recorrido de es-
tas oficinas de farmacia dependia la decision de inver-
sién, compleja decision cuando existe unaregresion de
la cifra de negocio y con unas perspectivas de creci-
miento limitadas, pero aun asi el resultado despunta un
punto mas que el del tramo anterior, llegando al 4,55%.
Existe un poco mas de liquidez o capacidad de financia-
cion, y estas farmacias disponen de un entorno pobla-
cional con una mayor predisposicion al consumo.

Ademas, asi como en el primer tramo la oficina de far-
macia la llevaba el titular practicamente en solitario (no
porvoluntad, sino por necesidad), y con unos gastos muy
ajustados, en este segundo tramo la farmacia ya tiene
una estructura minima de costes para el funcionamien-
to, y de ahi que decaiga el porcentaje respecto al prime-
ro, aungue no el rendimiento obtenido. El beneficio neto
después de tributar se sitla, por tanto, enun 6,91%.

Ya en el tercer tramo, con unas oficinas de farmacia
con cifras de negocio entre los 600.001y los 900.000
euros, empezamos a hablar de empresas (figura 3). En
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Figura 3. Comparativa de las farmacias con una facturacion
de 600.001a 900.000 euros



primer lugar, su regimen fiscal es la estimacion directa
normal, conunas obligaciones formales asimiladas a las
de las sociedades mercantiles. En cuanto a resultados,
este tramo destaca por ser el que mayor rentabilidad
neta deja después de pagar impuestos, situandose en
un 6,66%. Es una oficina de farmacia con otra filosofia,
mas estructurada, con ciertos protocolos de funciona-
miento y de gestion, y con capacidad de decision (aun-
que limitada) para realizar inversiones en nuevos equi-
pamientos y las tan conocidas reformas. Todo en aras
no de mantenerse, como podria ser en los anteriores
tramos, sino de dar un paso adelante y situarse en la
franja del millon de euros de facturacion. En estas far-
macias ya conocemos la palabra «equipo», y la proyec-
cion quedafijadaenlaventa del no-medicamento como
herramienta principal de su crecimiento.

Parten de un margen bruto del 30,16 %, con una pauta
de negociacion con la distribucion y de estrategia co-
mercial, siendo el tramo de farmacias en las que su es-
tructura esta optimizada, de ahi el resultado final: un
9,84% de margen neto antes de impuestos.

A medida que superamos escalones entre los distin-
tos tramos, las oficinas de farmacia van incorporando
persanal mas cualificado (lo que no deja de ser unain-
version), siempre con las excepcionalidades de las far-
macias conocidas como «turisticas», cuya facturacion
se basa en la venta de parafarmacia en general, o que
conllevaunreenfoque enla contratacién mas comercial
y menos facultativo. En este caso el porcentaje del cos-
te de personalllega al 9,57%.

Estas oficinas de farmacia siguen invirtiendo en una
proporcién similaral tramo anterior, segun los datos ob-
tenidos enlamuestra, siendo el coste fiscal de lasamor-
tizaciones de un 4,38%. Anteponen en cierta forma la
inversion en equipo humano al inmovilizado.
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Figura 4. Comparativa de las farmacias con una facturacion
de 900.001 a 1.200.000 euros

tendencias
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Saltando ya al tramo siguiente, el que va de 900.001a
1.200.000 euros (figura 4), encontramos una tipologia
de farmacia estructurada, en ocasiones con horarios
ampliados, y que obtiene como margen bruto porcen-
tual el sequndo mayor de todos los tramos, un 30,62 %.
Con capacidad de negociacion con la distribucion, con-
sigue un gran margen en descuentos y rappels, puede
permitirse estocar en todos aquellos productos o fami-
lias de rotacion alta, y, en ocasiones, apostar por pro-
ductos de parafarmacia con una rotacion inicialmente
baja. La palabra inversién no le supone un problema,
suelen ser farmacias con cierto respaldo economico
propioy con maniobra financiera ajena. Es la oficina de
farmacia «tipo» paralareformaintegral, para dar mejor
y mayor servicio, y recordemos que el peso de la venta
del no-medicamento es significativo, y por ello tratan de
actualizar continente y contenido para crecer, para in-
tentar ser mas referentesy para hacer frente ala com-
petencia, sobre todo con el frente abierto en estos ulti-
mos afosy que ha ganado un peso enorme en el periodo
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Figura 5. Comparativa de las farmacias con una facturacion
de 1.200.001 a 2.000.000 de euros
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«Por el alto volumen de venta libre que tienen las farmacias que facturan
anualmente mas de 2.000.001 euros, sacrifican parte del margen para ser
mas competitivas y asi poder generar una mayor rotacién del producto,
cuestion que nos lleva a un resultado del margen bruto del 29,32 % »

COVID que eslaventa porinternet. Porello, el resultado
delainversion en estas farmacias llega al 5,05%, el ma-
yor de los distintos tramos.

En cuanto al coste de personal sobre facturacion, se
sitlaenun 9,62%, levemente superior al tramo anterior.
Estosignifica que la estructura del equipo soporta este
diferencial de ventas respecto al escalon anterior sin la
necesidad de incorporar mas personal. Obviamente, es-
to es pura estadistica y siempre con ciertas limitacio-
nes, pero unainterpretacion al respecto podria ser que
parte de ladiferencia de facturacion se generaria no por
una mayor afluencia de clientela, es decir, noincremen-
tando el numero de tiquets, sino el tiquet medio, gracias
alaposibilidad de realizar «ventas cruzadas». No pode-
mos olvidar que es a partir de estas facturaciones anua-
les donde encontramos los primeros «robots» de dis-
pensacion de medicamentos. El margen neto antes de
impuestos se ajusta al 9,62%, resultado justificado por
el coste de personaly lainversion realizada, entre otros
gastos necesarios para laventa diaria, y ajustandose es-
te resultado después de tributar en IRPF, al porcentual
del 6,11%.

Situandonos en el penultimo tramo o blogue de ofici-
nas de farmacia, que van de 1.200.001 a 2.000.000 de
euros (figura b), encontramos por primera vez en el es-
tudio que se reducen las muestras considerablemente.
Principalmente ubicadas en las proximidades de cen-
tros de salud, centros comerciales, aeropuertos o esta-
ciones de autobuses o ferrocarriles, con superficies de
local superiores a la media y con horario ampliado, es-
tas farmacias se nutren de una gran concurrencia y
afluencia de personas. Con un enfoque comercial, des-
tacan porladiversidad de lineas de productos(sobre to-
do de parafarmacia) para llegar a la diversidad de sus
clientes. Por volumen pueden permitirse este tipo de
gestion de compras, ademas de beneficiarse de maxi-
mos descuentosy rappels de ladistribucion. Son farma-
cias con gran capacidad de decision, salvo, y como ex-
cepcion, las cercanas a centros de salud, donde el
handicap recae en el alto porcentaje de venta financia-
day de facto enlaaplicacion del real decreto(rappel so-
bre ventas)que le hace ala Sequridad Social, enlas que
esimportante la cifrade descuento; el resto, sinembar-
go, se caracterizan por el alto volumen de venta libre,
dando ese margen de maniobra para arrojar todavia a
dia de hoy rentabilidades interesantes.
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Con el mayor margen bruto de los distintos tramos, un
30,91%, se situa a las puertas del 31%. Por supuesto, el
elevado volumen de ventas requiere una estructura de
personal importante, lo que eleva el coste sobre factu-
racion en un 10,42%, también el mayor de los resulta-
dos. No debemos olvidar que, en cumplimiento de lanor-
mativa sanitaria, todo el horario abierto al publico debe
estar cubierto por facultativos, y por ello unaampliacion
de horario supondralaincorporacion de farmacéuticos,
lo que sin duda incrementara el presupuesto salarial.

De la misma forma, en este tipo de farmacias el mar-
gen neto se sitla en porcentajes no de maximos, siendo
en este caso del 9,56%, dado que ciertas partidas de la
estructura de gastos se incrementan por este horario am-
pliado, como podria ser la factura del suministro eléctri-
co, el mantenimiento o limpieza, etc. De ahi también que
elimpacto en IRPF y los rendimientos que obtiene impli-
can una tributacion del maximo del tipo marginal, es de-
cir, que existe una gran parte del beneficio que tributa
tanto en la escala autonémica como en la escala estatal
en el tipo marginal maximo. En particular, estas oficinas
de farmacia planifican con caracter periodicoy recurren-
telasreinversiones, representando un 4,10% sobre la fac-
turacion, siempre buscando optimizar desde un punto de
vista fiscaly de ahorro sus numeros. Aun asi, la media de
este tramo, en cuanto arentabilidad neta después de im-
puestos, se fijaenun5,94%.
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Figura 6. Comparativa de las farmacias con una facturacion
de més de 2.000.000 de euros



Dentro de este blogue debe hacerse un punto y apar-
te comoreconocimiento a todas aquellas farmacias que
en estapandemiay dentro del periodo de estado de alar-
ma mantuvieron las puertas abiertas en ubicaciones
donde existid el cierre (p. ej., centros comerciales), en
ocasiones manteniendo grandes gastos a la espera de
una mejoria de la situacion, sin antecedentes similares
y soloconopciones de negociacion en el contrato de al-
quiler obienentrando en ERTES. Estas excepcionesre-
presentan a las oficinas de farmacia que en este pasa-
do ejercicio no llegaron a cumplir objetivos; es mas, en
casos concretos no cubrieron costesy, para cubrir esta
pérdida, tuvieron que solicitar recursos ajenos (finan-
ciacién ICO en la mayoria de las ocasiones), hipotecan-
dounfuturoinciertoy poco previsible dadas las circuns-
tancias.

Como el mayor escalon dentro del sector se situanlas
oficinas de farmacia que facturan anualmente mas de
2.000.001 euros (figura 6). Forman una pequefa parte
de la muestra, distantes de la media espanola, y se ca-
racterizan por ser una empresa en mayusculas.

Dada su envergadura, volumeny estructuraempresa-
rial, pierden el concepto de «botica» y se asimilan mas
a «supermercado de salud», con la profesionalidad que
serequiere. Suelen disponer de locales grandes; su en-
foque es el de lineales de productos, ofertas y promo-
ciones, y tienenun equipo muy preparadoy formado pa-
rala venta, con un espiritu muy comercial, similar al de
las grandes superficies.

Disfrutan de maximos acuerdos comerciales, por lo
que ya obtienen margen antes de la venta, motivo por el
cual pueden ser muy competitivas en ciertos productos
de parafarmaciay cosmeética. Algunas utilizan esta ca-
pacidad de compra, y por ello consiguen un excepcional
precio de coste paralaventa porinternet como vehicu-
lo de venta paralela.

Por el alto volumen de venta libre que tienen, sacrifi-
can parte del margen para ser mas competitivas y asi
poder generar una mayor rotacion del producto, cues-
tién que nos lleva a un resultado del margen bruto del

tendencias

29,32%. Probablemente este aspecto mereceria en si
mismo otro capitulo, pero desde el punto de vista eco-
nomico pueden existir dos lineas como estrategia de ob-
tencion de rendimiento, a margen ajustado pero conun
alto volumen de rotacion (digase ventas), o menos uni-
dades vendidas a margen superior por producto. Gran-
dessuperficies de primera linea en nuestro pais utilizan
la primera. Y, como siempre, se salvan aquellas farma-
cias paralas que, gracias a su ubicacion en entornos de
granrenta per capita, laventa de productos de primera
marca no supone un problema.

Elcoste salarial de todo el equipo que conforma la far-
macia es el mayor de todos los tramos, basicamente por
la gran superficie del local, por puestos de ventay por
horarios de 24 horas. Este porcentaje llegaal 10,77% so-
bre facturacion.

Aunque parezca poco, la inversion que realizan este
tipo de farmacias(un 3,73% sobre las ventas) es impor-
tante, y se caracterizan por estar siempre a la ultima,
sobre todo en cuestiones de informatica, robotizacion,
redesy, Ultimamente, en paneles publicitarios de leds.
Hay que decir también que son oficinas de farmacia con
un gran coste de mantenimiento por el uso continuado
de todo el inmovilizado sin respiro alguno.

Encuanto al rendimiento antes de impuestos, se que-
da fijado en un 9%, que en cifras reales son cantidades
significativas. Una vez liquidados los impuestos, esta
rentabilidad se reduce al 5,38%, porcentualmente, no
numeéricamente, el menor de los resultados obtenidos.

Seacomo sea, y como conclusion a este primer capi-
tulo, estamos convencidos de que, si se hicierauna en-
cuesta a todas las farmacias (exceptuando las que han
sufrido unaregresion en sus nimeros finales por las cir-
cunstancias yaenumeradas), ante la pregunta de si pen-
saban a mediados de afo que acabarian el ejercicio fis-
cal con los valores y porcentajes positivos detallados
aqui, pocas hubieran apostado por estos resultados. No
hay que olvidar, en cualquier caso, que todo ello ha sido
elresultado de laresponsabilidad y el compromiso de la
profesion de este sector. @

febrero 2022 - el farmacéutico n.c 607 4]




