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Prélogo

Apreciado lector: Es para mi una auténtica satighacescribir estas lineas del prologo a la

undécima edicion deéhforme Anual de Oficinas de Farmaciaalizado por Aspime.

La primera edicion, que recuerdo bien, fue unaidatia cargada de ilusion y estaba
enmarcada en el proyecto global de una empresasefréa que empezaba a alcanzar la
madurez en el sector. En las ediciones posteri@jes, de menguar, la ilusién y el esfuerzo se
redoblaron y asi elnforme fue incorporando nuevos campos de andlisis y ccaojar,
dotandose afio tras afio de esa dosis de imaginacgiascindible que ha hecho crecer este

documento y lo ha convertido en un referente debse

Muchas cosas han cambiado en el entorno de |lanafobe farmacia a lo largo de estos
once afos. El bagaje documental aportado y esmdiacste trabajo permite a nuestro sector
efectuar un analisis pormenorizado de estos canaiad ambito economico, laboral e incluso
social de la farmacia. Por otro lado, la amplitedla muestra de farmacias que constituye la
fuente de los datos tratados nos asegura una vizigncompleta del sector y permite al lector
realizar una enriquecedora comparacion de lassrdéesu establecimiento con las manejadas en

el Informe por lo que éste se convierte en un instrumerdéitano de primera fila.

Estamos, por tanto, ante un documento con una detilidad: la informativa y
comparativa para el farmacéutico lector, junto anta menos importante de evaluacion
permanente de la realidad del sector. Como mierdbrda corporacién que representa a la
farmacia catalana y espafiola, agradezco enorment@npesibilidad de disfrutar de esta
informacion, que nos permite cuantificar y demadaalificil evoluciéon que estamos sufriendo.
Desde aqui, quiero felicitar a Aspime por hacetleggr afio a afio esta magnifica herramienta,
y transmitir a todos los que participan en su ekadiéon mis deseos de continuidad para la
iniciativa, con las mismas dosis de imaginaciordickeion e ilusiébn que han vertido en ella

durante estas once ediciones.

Jordi de Dalmases Balafia

Presidente del COF de Barcelona
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Introduccion y metodologia

Anualmente desde 1997, ASPIME pone a su disposicion el INFORME
ANUAL DE OFICINAS DE FARMACIA 2010, el cual, afio tras afio, se ha convertido en
un referente anual de la evolucion y tendencias del sector.

Dada la presencia de nuestra firma a nivel nacional, el presente trabajo
tiene una vision global para poder ofrecerle una perspectiva mas amplia y
objetiva de la farmacia espafiola a nivel estatal.

Como siempre, se han extraido los datos de informacion contable y
declaraciones fiscales sobre la renta, por lo que hemos trabajado con la
informacion mas actual a nuestro alcance, como es la de las declaraciones del
ejercicio 2008.

También se han tratado nuevas variables que pensamos seran de su
utilidad e interés, asi como subestudios de algunas comunidades autbnomas y
el andlisis evolutivo de la «farmacia tipo» espafiola.

Es una satisfaccion para nuestra firma haber sido galardonados con el
premio “Las mejores iniciativas de la farmacia de 2009 —Apartado Gestion-", el
cual reconoce los diez afios de elaboracion de este informe sectorial anual.

De nuevo, es un placer poder ofrecerles este analisis exhaustivo que
viene a situar y analizar la farmacia “de hoy” y sus tendencias, observados
desde distintos prismas y segmentada en diversas variantes de oficinas.

La sistematica de elaboracion del presente estudio ha sido la siguiente:
e Analisis previo de variables a tratar.
¢ Estudio de novedades para nuevos capitulos.
e Tabulacion de variables.
e Seccion de variables interrelacionables.
e Estudio y confeccion de tablas y graficos.
e Analisis de posibles interpretaciones.

¢ Redaccion y presentacion de conclusiones.

El destino del presente estudio es:

¢ Cliente de ASPIME (con comparativa particular sobre las medias).



e Elsevier Espafia, para su publicacion.
e Laboratorios Almirall, para su distribucion.
¢ Presentaciones en Colegios Oficiales de Farmacéuticos.

e Asociaciones empresariales de farmacéuticos.

FICHA TECNICA

UNIVERSO: 21.000 oficinas de farmacia de Espafia.
MUESTRA: 775 oficinas de farmacia.
AwmBiTO: comunidades auténomas de Catalufia, Valencia, Madrid,

Murcia, Castilla y Ledn, Castilla-La Mancha y Andalucia.
SELECCION: global.
FECHA DEL TRABAJO : del 21 de junio 2009 al 25 de febrero del 2010.
REALIZACION ASPIME Sociedad Limitada.
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Capitulo 1

Cifras econdmicas de la oficina de farmacia
espanola: ultimos datos fiscales disponibles

JUAN ANTONIO SANCHEZ

Economista y asesor fiscal.
Socio coordinador de ASPIME.

No nos cabe duda de que la optimizacién de un andlisis econémico de
las principales magnitudes de la oficina de farmacia espafiola toma cuerpo y se
enriquece con el estudio comparativo de una serie estadistica de ejercicios.
Pues bien, en esta ocasion nos dirigimos al lector ampliando nuestra serie con
las ultimas cifras econdmico-fiscales disponibles (derivadas del Impuesto sobre
la Renta de las Personas Fisicas-IRPF 2008, presentado por los farmacéuticos
en los pasados meses de mayo-junio de 2009).

Muy interesante puede considerarse el analisis comparado e individual
de los datos, sobre todo por la extensa y amplia serie temporal analizada:
1999-2008.

Recordamos al lector que las magnitudes definidas en este apartado
provienen de las cuentas de pérdidas y ganancias de 2008 de las oficinas de
farmacia que componen el universo de este estudio.

Fiscalmente consideramos importante sefialar que en la comparativa de
datos, este Ultimo ejercicio analizado (2008) es el segundo ejercicio de
aplicacion de la nueva Ley del Impuesto sobre la Renta de las Personas
Fisicas que, como todos sabemos, sigue siendo el principal “caballo de batalla
fiscal” de la oficina de farmacia espafiola. Es importante sefialar que el pasado
ejercicio 2008 fue el primer ejercicio fiscal en que no se presentd el Impuesto
sobre el Patrimonio.

Toca entrar “en materia” como cada afio en nuestro INFORME ANUAL DE
OFICINAS DE FARMACIA, por lo que pasamos a reflejar los puntos “fuertes” de su

primer apartado, dedicado a mostrar mediante una valoracién estadistica a



nivel de todo el territorio espafiol, las principales magnitudes econdmicas de
una oficina de farmacia.

También comentar que las cifras estudiadas y mostradas corresponden
a valores de funciones promedio calculados en la muestra estadistica.

En las figuras se exponen los datos de los margenes brutos sobre las
ventas de los distintos segmentos de farmacias en funcién de su facturacion y

la tabla los relaciona con los costes laborales trazando un histérico.

SEGMENTO DE FARMACIAS CON UN VOLUMEN HASTA 300.000 € DE

FACTURACION

En el intervalo de oficinas de farmacia con una facturacion anual hasta
300.000 €, el margen bruto medio se situa en el 28,74% en 2008 (29,22% en
2007; 28,63% en 2006; 28,21% en 2005; 28,87% en 2004; 28,81% en 2003;
29,39% en 2002; 29,53% en 2000 y 30,17% en 1999) (fig. 1.1). El
decrecimiento del margen bruto en estas farmacias que en el pasado afio
parecia estancarse, sigue confirmando dicha tendencia en el ejercicio fiscal
2008 y vuelve a la senda bajista después del pequefio repunte positivo de los
dos dultimos afios. Esta vuelta hacia atras confirma el escaso margen de
maniobra que tiene estas farmacias para optimizar sus resultados.

Los ultimos datos de nuestro INFORME no ayudan a establecer una via de
rentabilidad en la gestién de compras de estas farmacias. Se puede continuar
afirmando que los margenes brutos de este segmento de farmacias siguen
siendo poco competitivos y las dificultades a la hora de poder competir con
farmacias mas grandes se mantienen. Eso si, el coste de las compras vuelve a
descender el pasado afio y manifiesta una pequefia disminuciéon poco optimista
ante el futuro inmediato.

Volvemos como cada afio a sefalar la importancia de que nos
encontramos dentro de uno de los intervalos mas numerosos de farmacias en
nuestro pais y que en escasas ocasiones pueden proporcionar al titular un
“modo de vida” que pueda competir con otras salidas de la carrera universitaria
de farmacia (trabajos en la industria, etc.). Suelen manifestarse usualmente
motivos “vocacionales” para el mantenimiento de estas farmacias, asi como

exponentes de farmacias “Unicas” en municipios poco habitados.



Datos econémico-fiscales

En informes anteriores comentabamos que era dificil encontrar una
oficina de farmacia en esta horquilla que ofreciera un rendimiento fiscal
(recordemos que puede llevar implicita la amortizacién fiscal del fondo de
comercio)/beneficio superior a 24.000 euros antes de impuestos. En el pasado
informe 2005 (basado en el IRPF 2003), este valor medio sufri6 una
disminucién (valor medio cercano a los 21.500 euros). Los datos ofrecidos por
la renta 2004 nos situaban en un rendimiento fiscal superior que albergaba una
posibilidad de rentabilidad (minima) en estas farmacias. Las cifras disponibles
de la renta 2005 ofrecen un rendimiento medio que a duras penas roza los
19.000 euros. En los datos que ofrece el ejercicio 2006, la cifra no baja de la
cantidad antes citada, con un repunte hacia los 20.000 euros. La evolucién de
este parametro en el ejercicio 2007 sigue manteniendo el repunte del pasado
afo acercandose a los 21.000 euros. Por el contrario, en los datos ofrecidos
por el IRPF 2008, esta tasa baja peligrosamente por debajo de los 21.000
euros.

Los factores de competitividad citados en otros informes han sido
tenidos en cuenta y algunas de estas oficinas “renuncian” por ejemplo a la
dispensacion de medicamentos caros, por el efecto econdmico que produce en
sus cifras. Estas situaciones hacen aun mas dificil la estrategia de facturacion
de este colectivo.

Siguen siendo “accesibles” estos negocios para el adquirente via
compraventa, aunque en bastantes ocasiones, no otear un beneficio después
de impuestos superior al 10% de la facturacion desanima al posible comprador.
Recordemos que los ejercicios fiscales 2007 y 2008 han sido afios de
contraccion de oferta de venta de farmacias, por lo que este segmento, pese a
resentirse, sigue siendo el mas “atractivo” para el comprador. 2009 ha sido un
ejercicio en el que en sus Ultimos meses y a raiz de las noticias del Tribunal de
Luxemburgo se han iniciado procesos de venta en este intervalo de farmacias.
El cambio fiscal en vigor desde enero de 2010 para el tratamiento de las
plusvalias patrimoniales (ha pasado de un 18 a un 21%) ha impulsado el cierre

de algunas operaciones de compraventa en los ultimos meses del pasado afo.



Titulares de oficinas de farmacia que se encuentran cerca de la
jubilacién o que mantienen la farmacia como un afiadido a sus ingresos suelen
integrar este subgrupo.

Como cifra a resaltar del estudio estadistico de este ejercicio, podemos
sefalar un continuismo en el estancamiento de la tendencia creciente de los
dos afios pasados del RDL 5/2000 y de los absorbentes, situandose el valor
medio en 1.102,59 euros al aflo en 2008 (1.085,14 euros al afio en 2007,
1.1147, 18 euros/afio en 2006; valor medio de 941,26 euros en 2005 y 572
euros al afio en 2004). Como comentabamos anteriormente, estas oficinas de
farmacia tienen serias dificultades para “encontrar su sitio” econémicamente
hablando, por lo que si esta cifra sigue subiendo, aunque sea de manera
infima, se continuaran mermando sus ya de por si bajos resultados anuales.

En afios anteriores incorporamos un nuevo indice para segmentar los
valores por intervalo de facturacion, el porcentaje de ventas a la Seguridad
Social originado. Asi, en esta horquilla, nos encontramos en 2003 con un
porcentaje medio de un 77,4% de facturacion de SOE. En el ejercicio 2004,
este porcentaje tuvo un casi inapreciable descenso a un 76,54%. Y en el
ejercicio fiscal 2005, este porcentaje bajo hasta un 71,37%. El afio 2006 nos
cae de nuevo este indice hasta el 66%. La bajada de este indice continda en el
INFORME que nos ocupa y esta cifra se sitia en 2007 en el 57%. La tendencia
originaria de una farmacia pequefia que todas sus ventas son Seguridad
Social, vuelve a girar su tendencia volviendo a tasas de 2004. Es decir, en el
afio 2008 este grupo de farmacias tienen un valor promedio del 75,58% de sus
ventas a la Seguridad Social. Los iniciales efectos de la crisis econdémica han

derivado en la muestra a una drastica disminucién en la venta libre.
Costes laborales

Analizando la partida de gastos de personal, apreciabamos en anteriores
informes que hasta una facturacion superior a los 150.000 euros, los
farmacéuticos incluidos en este intervalo de ventas no destinan inversion
alguna a incorporar personal a estas farmacias. Totalmente comprensible en lo
gue a rentabilidad se refiere.

Podemos seguir confirmando que en el caso de que se tome una

decision de contratacion de personal, suele ser contratacion a tiempo parcial,



gue pueda liberar al titular de la dependencia laboral del horario comercial.
Pero este tipo de gastos se han visto frenados drasticamente en estas
farmacias en 2008: han supuesto un 7,23% de la facturacion anual (salarios de
empleados, Seguridad Social a cargo de la empresa y cotizaciones al régimen
de auténomos del titular). En 2007 supusieron un 10,08% sobre la facturacion
de la farmacia (8,80% en 2006; 7,30% en 2005; 6,38% en 2004; 4,45% en
2003 y 6,7% en 2002). Los problemas de contratacion vividos por el sector de
las oficinas de farmacia durante los ultimos afios afectan “de pasada” a los
componentes de este intervalo. El drastico decremento de esta tasa nos
demuestra que la oficina de farmacia espafiola, pese a intentar
profesionalizarse, reacciona ante su bajada de margenes reduciendo esta ratio
de una forma importante (volviendo a cifras de 2005). También, y a expensas
de aprobacion futura de medidas reales de conciliacién de la vida laboral y
familiar, estas farmacias se ven abocadas a una contratacion de personal para
conseguir el objetivo antes comentado.

Ademas, este intervalo de farmacéuticos ha apostado por Ila
profesionalizacién de la farmacia, creando empleo, incluso incrementandolo
durante una serie de afios. Pero la crisis economica hace tomar medidas en
este periodo analizado. Es relevante comentar que la dependencia laboral que
exige el horario comercial de las oficinas de farmacia afecta a este tipo de

microempresas.
Inversiones

Entre las partidas de gasto fiscal en estas oficinas, se confirma el cambio
de tendencia antes sefalado en otras magnitudes: 8.483.69 euros en 2008
(15.332,07 euros en 2007; 19.126,75 euros en 2006; 9.805,60 euros en 2005;
9.289,50 euros en 2004; 6.241 euros en 2003; en 2002 el valor promedio fue
de algo mas de 13.000 euros). Ello supone un 4,29% sobre la facturacion de
estas farmacias en 2008 (11,36% en 2007; 8,31% en 2006; 4,89% en 2005;
3,68% en 2004; 2,69% en 2003; 6,12% en 2002 y 5,49% en 2000). Estas
farmacias disminuyeron durante una serie de afios sus planes de renovacion
de inmovilizado, a la vista de la expectativa de resultados, pero desde 2004 y
2005 vuelven a iniciar una recuperacion en la inversion en su farmacia, que se

duplica en el ejercicio fiscal 2006, en 2007 se mantiene dicha tendencia y se



rebaja de una forma monumental en 2008. Sigue oyéndose el comentario:
“Hacienda incentiva fiscalmente la inversion, pero en mi caso poco podria
apreciarse una renovacion de mi inmovilizado...”.

Importante resulta sefialar que este grupo de farmacias, que en su nivel,
siguen invirtiendo en la farmacia, podran disfrutar en las inversiones realizadas
en 2009, de la recién aprobada libertad de amortizacién con mantenimiento de
empleo (aprobada en BOE del 25/12/2008). Este incentivo no podra aplicarse
con caracter retroactivo.

La afirmacion anterior por parte de algunos farmacéuticos situados en
este tramo se debe a que, como hemos detallado anteriormente, son
propietarios de “farmacia unica” en el municipio, por lo que no “ven” una mejora
de su rendimiento anual “automatica” a una inversion en la farmacia. En
tiempos como los que vivimos en la actualidad, inmersos en procesos de
“globalizacidn”, la renovacion tecnolégica empuja a estas oficinas de farmacia a
adaptarse al entorno global mas que al local de su poblacion. Un ejemplo es el
creciente desarrollo de la receta electrénica, que provocara un paso de gigante
en la informatizacion de todas las farmacias espafiolas.

Se reproduce la tendencia en el intervalo que estamos analizando de
intentar “dar el salto” a otra farmacia de mayor facturacion. Aunque debido a la
contraccion de la demanda de farmacias que se inicié en 2006 y se mantiene
en 2007, este subgrupo constituye un “valor refugio” para inversores cautos y
recelosos del futuro inmediato.

Recordar al farmacéutico que los incentivos fiscales instaurados en los
ejercicios 2003 y 2004, se mantienen durante la vida util del activo y no
Unicamente es posible acelerar la amortizacion en los afios mencionados.

El beneficio/rendimiento fiscal antes de impuestos en 2008 en estas
farmacias se sitta en un 8,58% sobre la facturacion (8,64% en 2007; 9,52% en
2006; 10,04% en 2005; 12,60% en 2004 y 15,06% en 2003). Es decir, que los
gastos fijos siguen incrementandose afio a afio para este intervalo de
farmacias, dificultando la obtencion de un margen neto creciente. Tener que
“invertir’ algo mas en tecnologias puede provocar esta disminucién de margen,

dificil de asumir por un empresario farmacéutico de este nivel.

Margenes y descuentos



En este tramo nos encontramos que ya no es como en otros ejercicios,
un efecto “cero” de concepto de descuento o rappel, dato, por otra parte,
absolutamente légico, por cuanto en la escala legislada fue con este criterio.

No obstante, en el estudio de este afio fiscal 2008 se origina una
cantidad media de descuentos (RDL 5/2000 + absorbentes) en torno a los
1.102,59 euros (1.085,14 euros en 2007; 1.147,18 euros/aio en 2006; 941,26
euros/ afo en 2005; 572 euros anuales en 2004 y 298 euros anuales en 2003).
Esto confirma que algunos de los componentes de este tramo de farmacias,
pese a no superar la barrera de 300.000 euros, si que han saltado de tramo
con respecto a afios anteriores y participan progresivamente en la aplicacion
del 5/2000.

Puntos clave

Las conclusiones que podriamos extraer en este grupo de farmacias
para este afio son que la reduccion de su margen bruto ha provocado un efecto
en cadena en otras ratios del INFORME, que lamentablemente no hacen crecer
sSu margen neto antes de impuestos, sino que estabilizan su caida exponencial
de anos anteriores.

El efecto del RDL 5/2000 y absorbentes no solamente no es “nulo”, sino
gue se acrecienta minimamente, estabilizandose en 2008. Por otro lado, el
margen bruto cae a tasas de afos duros. En cambio, el incremento de gastos
generales y sobre la disminucién de personal no consigue que el beneficio se
acerque al ansiado 10% de lo facturado. Se trunca totalmente la tendencia
alcista de la tasa de amortizacion sobre la facturacion. Este esfuerzo en “no
gastar” en la farmacia hace estabilizar el resultado de sus cuentas de
explotacion. El empeoramiento del margen bruto de estas farmacias dificulta su
operativa econdémica anual.

Afo tras afio, se puede confirmar en las bolsas de empleo la tendencia a
la contratacion de farmacéuticos espafioles en paises de la Unidn Europea,
ocurriendo que la remuneracion de éstos es a veces el doble del rendimiento
obtenido por una gran parte de oficinas de farmacias espafolas incluidas en
este primer tramo de facturacion. En nuestro informe EL FARMACEUTICO EN EL

MERCADO LABORAL ESPANOL 2008 el lector podra refrendar las magnitudes



analizadas en este capitulo de una forma mas detallada, desde el punto de

vista laboral.

SEGMENTO DE FARMACIAS CON UN VOLUMEN ENTRE 300.001 Yy 600.000 € pbE

FACTURACION

El grupo analizado de farmacias que facturan entre 300.001 y 600.000
euros sigue confirmando su afectacion progresiva del RDL 5/2000 y su
actualizacion. Igual que en el tramo anterior y por efectos de la “progresividad
en frio”, se sigue confirmando en 2008 el incremento de farmacias de la
muestra que se han visto afectadas por este hecho. Hasta tal punto, que sigue

confirmandose el efecto de absorbentes y RDL en la totalidad del intervalo.
Margenes

Su margen bruto medio baja casi de forma inapreciable respecto al
informe del pasado afio: 29,08% en 2008 (29,16% en 2007; 28,78% en 2006;
28,90% en 2005; 28,62% en 2004; 28,68% en 2003; 29,08% en 2002; 29,3%
en 2000 y 30,09% en 1999) (fig. 1.2). Podemos apreciar que en 2005 y 2007 se
rompio la tendencia de reduccién de margenes comerciales que se aprecia en
el intervalo anteriormente analizado, pero en el pasado afio 2008 esa tendencia
se rompe con una nueva bajada. No obstante, la tasa de este INFORME iguala a
la del afilo 2002. Esta nueva bajada del margen bruto puede responder a las
dificultades con las que se empezaban a encontrar este intervalo de farmacias
en los albores de la actual crisis econdmica. Es bastante habitual encontrar una
concentracion de compras en el stock “que se vende” en éste y otros intervalos
gue pueden provocar distorsiones hacia arriba y hacia abajo en sus margenes
brutos afio tras afio. Como hemos comentado en otras ocasiones, estas
farmacias comienzan a convertirse en pequefas empresas, con cierta
estructura creada y que tienen mayor capacidad de respuesta ante factores
externos. Este ejercicio fiscal 2008 refleja una minima disminucion de margen
bruto que, leyéndola “en positivo”, podria marcar un periodo de estabilizacion,
pero “leyéndola en negativo”...

Si analizamos el margen neto o beneficio antes de impuestos,

observamos que la caida que no habia sido tan elevada en afios anteriores, en



este afio fiscal 2008 vuelve a extremarse, alcanzando una nueva cota minima
de margen neto medio antes de impuestos para este grupo de farmacias.
Como preveiamos en nuestras anteriores ediciones, sigue su “cuesta abajo”.
En la muestra analizada aparecen, en este extenso intervalo, farmacias que
han sido adquiridas en los ultimos afios, en el punto algido de los precios de
venta, por lo que el efecto fiscal de la amortizacion del fondo de comercio
provoca margenes netos fiscales cercanos a cero o incluso negativos.
Recordemos que mediante una rigurosa planificacion fiscal puede conseguirse
una minimizacion de los costes fiscales en unidades familiares en las que
ademas del farmacéutico/a que acaba de comprar la farmacia, el conyuge
dispone de unas retenciones considerables. Mediante el ajuste de la dotacion a
la amortizacion de la farmacia, se consigue dicho ahorro fiscal. Pongamos de
manifiesto en este INFORME que las autoridades fiscales mediante sucesivas
consultas vinculantes de la Direccion General de Tributos, han admitido, pese
al nuevo plan general contable 2008, la amortizacion del fondo de comercio,
siempre que se cumplan los requisitos previstos.

El margen neto medio antes de impuestos ha caido hasta el 7,55% en
2008 (8,21% en 2007; 8,35% en 2006; 8,97% en 2005; 10,78% en 2004;
12,09% en 2003; 12,19% en 2002 y 14% en 2000). Es decir, durante el dltimo
ejercicio fiscalmente registrado, las oficinas de farmacia de este intervalo, han
vuelto a ver reducidos fuertemente sus resultados, junto a una amortizacion del
fondo de comercio en un substrato de ellas. Es importante recalcar que en este
grupo de farmacias se encuentran por su “accesibilidad econdmica de
adquisicién” algunas oficinas inmersas en un proceso de amortizacion fiscal de
su fondo de comercio, lo que ayuda a provocar esta demora en los beneficios.

Pese a la situacion de “luchar contracorriente”, el/la farmacéutico/a
protagonista de este segmento sigue intentando mantener su tasa de empleo
en su negocio, incluso repuntando hasta un 9,61% de gastos de personal sobre
ventas en el ejercicio fiscal 2008 (9,20 en 2007; 8,99% en 2006; 8,49% en
2005; 8,98% en 2004; 8,00% en 2003; 7,7% en 2002; 7,35% en 2000 y 7,29%
en 1999).

En momentos como el actual en el que redactamos estas lineas (tasa de
paro elevada), es un valor afadido considerar este hecho dentro de la
tendencia mostrada durante todos estos afios, que convierten al titular de



oficina de farmacia en un empresario que “crea e intenta mantener” el empleo
en su negocio, pese a las reducciones de beneficios. Importantisimo sigue
siendo el efecto producido especificamente en los ultimos afios; es decir, en
unos afos en los que los resultados de las farmacias de este intervalo se
reducen, los farmacéuticos siguen apoyando la politica laboral de
mantenimiento o incremento de su plantilla, incluso elevando la tasa en 2008.
Realmente digno de resefiar en los tiempos que corren.

También es importante sefialar que con la reciente aprobacién
(24/12/2009) de la reduccion del 20% del rendimiento aplicable a oficinas de
farmacia que mantengan empleo, su “cifra a batir” para poder obtener en las
declaraciones de renta 2009, 2010 y 2011 la reduccion antes sefialada, sera el
promedio plantilla del ejercicio que analizamos en este INFORME (2008). Este
hecho evidentemente no era conocido por los farmacéuticos con anticipacion y
en algunos casos impedira la aplicacion del incentivo.

Afo tras afo, volvemos a incidir en el tema de que esta situacion de
mantenimiento y creacion de empleo no es tenida en cuenta cuando se habla

de los “defectos” de la oficina de farmacia.
Inversiones

La amortizacidbn como gasto fiscal (uno de nuestros indices para analizar
la inversién en la oficina de farmacia) rompe la tendencia alcista de 2005, y
baja hasta el 4,33% sobre la facturacion anual (5,46% en 2007; 5,67% en 2006;
4,66% en 2005; 3,10% en 2004; 3,20% en 2003; 3,22% en 2002; 3% en 2000 y
2,74% en 1999). Nos parece muy relevante sefialar que para la farmacia
integrada en este grupo, la tendencia legislativa que desde el afio 2000 tiende
a limitar sus beneficios no supone un obstaculo para seguir invirtiendo en el
negocio, pero en el pasado afio 2008, corta su crecimiento.

Es evidente que el farmacéutico tiene conciencia empresarial en este
intervalo y no pierde la perspectiva econdémica ligada al proceso inversor.
Como observacion mas concreta en este ambito, sefalar que son pocas, por
no decir ninguna, las oficinas de farmacia de esta horquilla que invierten en los
nuevos robots de dispensacion que tan de moda estan dentro del paquete de
renovaciones de inmovilizado en las farmacias. La nueva normativa de libertad

de amortizacion con mantenimiento de empleo durante los ejercicios fiscales



2009 y 2010 podra incentivar a este grupo de farmacéuticos a tomar medidas
drasticas de reduccion de tributacion via el acometimiento de inversiones de
calado. En las dos proximas ediciones de nuestro informe, podremos apreciar

esta prevision de una forma empirica.
Contribucion fiscal

El impuesto por antonomasia al que se sigue enfrentando el
farmacéutico (el IRPF) tiene dentro de sus caracteristicas principales la
progresividad. Y la nueva escala de renta vigente en el ejercicio 2007 sitta el
tipo maximo marginal por primer afio en el 43%, a partir de 53.407,20 euros.
Citamos esta cifra por ser la protagonista del ultimo escaldén de las tarifas del
IRPF, es decir, a partir de esta base liquidable, el coste tributario de las
ganancias empresariales sera del 43%.

El valor medio de estas oficinas de farmacia en lo que a RDL y a
absorbentes se refiere mantiene la ruptura de la tendencia bajista y se eleva
hasta 2.572,09 euros en 2008 (2.269,58 euros en 2007; 1.920,01 euros/afio en
2006; 2.071,83 euros/aio en 2005; 3.563,18 euros en 2004; 3.715,72 euros en
2003 y 2.399,91 euros en 2002). Estas farmacias han obtenido una tasa por
este concepto en este estudio que, como se puede apreciar, esta algo por

encima de la del afo 2002.

SEGMENTO DE FARMACIAS CON UN VOLUMEN ENTRE 600.001 Yy 900.000 € pE

FACTURACION

Llegamos a una horquilla de oficinas de farmacia que afronta los efectos
devastadores del RDL 5/2000 desde su afio de aplicacion. Y en el ejercicio
2008 vuelven las grandes cifras de afios anteriores, olvidando la tendencia de
disminucién apreciada en el dltimo informe.

Suele comentarse en ambitos economicos relacionados con la farmacia
gue en este segmento se encuentran algunas de las mejores oficinas en lo que
a rentabilidad se refiere, ya que, pese a rebasar la cifra de corte de los 600.000
euros, casi siempre pueden “aguantar” con una estructura de personal ajustada
y, en cambio, participar de los privilegios propios de un volumen de compra por

encima de la media.



Descuentos

El valor medio descontado via RDL en el ejercicio 2000 fue cercano de
5.409,11 euros. En cambio, durante el afo 2002, la cifra entre RDL y
absorbentes fue de 12.362,44 euros (11.448,82 euros RDL + 913,62 euros
absorbentes). Durante el ejercicio fiscal 2003 nos situamos en 14.997,14 euros
y en los datos referentes a 2004, este parametro se promedia en 13.113,48
euros. En el ejercicio 2005, y absorbiendo la disminucion del anterior intervalo
de farmacias analizado, la cifra subié a 18.756 euros. En el afio 2006, el valor
promedio se situdé en 10.481,43, bajando a cifras inferiores al afio 2002. En el
ejercicio fiscal 2007, el valor promedio es de 10.480,14 euros, practicamente
idéntico a 2006. Y por ultimo, en 2008, este valor promedio alcanza los
11.337,24 euros al afio.

Margenes

Retomando la serie historica de estas farmacias, el margen comercial
comenzo a resentirse en el afio de implementacion del RDL: pasando de un
29,9 (en 1999) a un 29,28% (afio 2000) sobre la facturacion (fig. 1.3). Después
de dos afios de aplicacion, la conclusién del afio 2002 fue que existia una
disminucién del coste de las ventas de casi un punto porcentual. Es decir, el
margen bruto medio de nuestra muestra en 2002 se situé en el 28,34%. El
ejercicio fiscal 2003 nos devolvia un mantenimiento, llegando a un valor
promedio de margen bruto del 28,43% sobre ventas. Mientras que el ejercicio
fiscal 2004 nos ofrecid un nuevo equilibrio, provocado por una estabilidad en
esta magnitud, que cifra el margen bruto fiscal de estas oficinas de farmacia en
un 28,37%, 2005 nos ofreci6 un margen bruto promedio del 28,42% sobre
ventas, lo que practicamente determina que sea el intervalo de farmacias que
menor variacion tiene en esta magnitud sobre las cifras originadas por el
estudio del pasado afio (datos fiscales de la renta 2004). 2006 deriva un
margen comercial bruto del 28,30%. En el afio 2007, el margen bruto promedio
se situd en el 28,37%, igualando la tasa de 2004, para reducirse al 28,29% en
los ultimos datos fiscales disponibles correspondientes a 2008.



Podemos decir que estas farmacias consiguen su objetivo de “intentar
aguantar el temporal”, resintiéndose algo, sin mejorar ostensiblemente respecto
al ejercicio 2007.

No hay grandes mejoras en el coste de las ventas en 2008 para las que
en otros informes hemos denominado “las joyas de la corona” en nuestro
universo analizado de farmacias. Este grupo de farmacias, dando razén a
nuestra interpretacion anterior, reajusta sus cifras de aprovisionamientos
intentando no descuidar su margen bruto. Seguimos la tendencia de los dltimos
cinco afos en los que no se originan grandes mejoras (ni grandes
empeoramientos) de dicha tasa.

El margen neto o beneficio antes de impuestos de estas oficinas sigue
resintiéndose del incremento de los gastos de estructura y baja ampliamente
hasta el 8,15% sobre lo facturado en 2008 (9,09% en 2007; 10,64% en 2006;
10,75% en 2005; 11,94% en 2004; 12,40% en 2003; 11,37% en 2002; 11,59%
en 2000 y 12,25% en 1999). Como suelen comentarnos algunos de los
farmacéuticos protagonistas de este intervalo: “Mis costes fijos suben, pero los
precios de venta de mis productos siguen bajando...”.

Costes laborales

Este tipo de oficinas de farmacia sigue apostando por un servicio de
calidad en el empleo, implementando politicas de profesionalizacion en su
farmacia, practicamente igualando a 2007 en sus costes de personal sobre
facturacién hasta un 9,81% sobre lo vendido en 2008 (9,85% en 2007; 9,36%
en 2006; 8,82% en 2005; 8,89% en 2004; 7,97% en 2003; 8,8% en 2002 y
8,7% en 2000). Este dato imprime el sello definitivo del farmacéutico espafiol
como generador de empleo, donde la contratacion de personal cualificado que
ofrezca una garantia a su establecimiento sanitario es un fundamento basico
para mantener su nivel de competitividad. Este hecho es mas significativo en la
edicion de este INFORME, en el que este intervalo de farmacias ven disminuir su
margen neto antes de impuestos por debajo del 9%. Este indice representa una
nueva sefial de alerta para estas farmacias que durante los Ultimos afios
habian conseguido no reducir su beneficio antes de impuestos por debajo del
10%.



Inversion

En cuanto a la inversion productiva, la tasa de amortizacién del
inmovilizado sobre su volumen de ventas anual se reduce hasta un 3,34% en
2008 (4,24% en 2007; 3,18% en 2006; 3,09% en 2005; 2,39% en 2004; 2,80%
en 2003; 2,63% en 2002; 3,6% en 2000 y 4,16% en 1999), que demuestra un
pequefio recorte en el esfuerzo inversor de este tipo de farmacia. Como en
otros ambitos de la vida, estos farmacéuticos opinan que “no se puede estar de
brazos cruzados” esperando que entren pacientes por la puerta de la farmacia,
y a veces hay de restringir de “donde se pueda”.

La experiencia de ASPIME como asesores de farmacias puede
confirmarnos que cada afio la oficina de farmacia incluida en este intervalo
renueva parte de su inmovilizado. Y la tendencia sera a continuar dicho
proceso con la incorporacién progresiva de la tarjeta sanitaria individual (TSI) y
la receta electrénica en todo el pais. Asimismo, el recién estrenado incentivo de
libertad de amortizacibn con mantenimiento de empleo, ayudara durante los

proximos afios 2009 y 2010 a instaurar nuevas mejoras en estas farmacias.
Contribucion fiscal

Practicamente, el 100% de este colectivo de farmacias se enfrenta a la
aplicacion del tipo marginal del IRPF, por lo que, como veremos en el siguiente
capitulo, la reduccién impositiva de sus beneficios es muy considerable, sobre
todo si volvemos a establecer la comparativa con muchas empresas espafolas
(con beneficios que multiplican por 5 los de este tipo de farmacias) que tributan
sus resultados a tipos sensiblemente inferiores en 2008.

La realidad mostrada por el nuevo IRPF 2007 se dirige a rebajar los tipos
de gravamen, pero se sigue manteniendo el diferencial entre la fiscalidad de las
personas juridicas (representadas por las sociedades mercantiles) y las
personas fisicas (como, por ejemplo, la oficina de farmacia). Incluso lo
incrementa., ya que si en 2006 una pyme con forma juridica pudo tributar sus
beneficios al 30% y una farmacia al 45%, en 2007 y 2008, la pyme pudo tributar
al 25% y la farmacia lo hizo enfrentdndose al 43%. La distancia entre una pyme

y la farmacia méas que reducirse se amplia. Sin comentarios.



Con esta discriminacion continuada, el desaliento fiscal entre el colectivo
de farmacéuticos (pese a la infima bajada del IRPF) siempre podra instalarse
basandose en la comparativa con “su vecino de la esquina” que tributa por el

Impuesto sobre Sociedades.

SEGMENTO DE FARMACIAS CON UN VOLUMEN ENTRE 900.001 v 1.200.000 €

DE FACTURACION
Margenes

Sigue estancada la tendencia anual de disminucién en el margen de
bruto de estas farmacias. 2008 ofrecié un leve repunte hasta el 27,97%
(27,56% en 2007; 27,31% en 2006; 27,07% en 2005; 27,11% en 2004; 27,94%
en 2003; 29,69% en 2002; 29,78% en 2000 y 30,96% en 1999). Lo cierto es
gue no es una gran noticia, porque este indice estd bajo minimos, pero al

menos la muestra ofrece un parén en la caida y cierta estabilizacion (fig. 1.4).
Descuentos

El valor medio descontado via RDL en el ejercicio 2000 superd los
9.015,18 euros. Durante 2002, el efecto medio de descuento provocado por
RDL y absorbentes fue de 32.736,04 euros (30.860,33 euros por RDL +
1.875,71 euros por absorbentes). En el ejercicio 2003, el valor promedio de
RDL y absorbentes se sitia en 38.683,40 euros al afio, mientras que en 2004
el valor promedio se redujo considerablemente hasta los 29.330,50 euros/afo.
2005 nos ofrecié un valor promedio de 30.398,89 euros al afio por este
concepto. El afio 2006 origind 32.599,56 euros/afio. 2007 tuvo una pequefa
disminucién en esta cantidad, quedando el valor promedio en 30.354,12 euros.
Y, por ultimo, en 2008, este valor promedio de descuentos baja hasta los
27.784,75 euros al afo. Podemos comprobar que estas farmacias siguen
parando la escala creciente y se sitlan en las cifras de 2004-2005.

Estas farmacias enmarcadas en el pendltimo escaléon de nuestra
muestra, tienen visos de auténticas empresas, con sus problemas intrinsecos
(estructuras de personal no optimizadas, problemas de gestibn de stock,

competencia agresiva, etc.).



En 2008 siguen produciéndose medidas que persiguen la optimizaciéon
fiscal de sus resultados —mediante reestructuraciones en la titularidad o
desagregaciones en la venta a nivel de personalidad juridica— en este intervalo

de oficinas.
Costes laborales

El coste de personal sobre la venta se incrementa considerablemente
hasta el 10,45% (9,30% en 2007; 8,83% en 2006; 8,45% en 2005; 8,46% en
2004; 8,60% en 2003 y 13,65% en 2002). Obligado es destacar que este
intervalo alcanza su cota méaxima en este indice.

Las oficinas de farmacia presentes en este grupo incrementan la
respuesta del pasado afo, incorporando personal a sus plantillas ante la fuerte
reduccion en sus beneficios de afios anteriores. En el INFORME anterior ya
mencionabamos que, probablemente, conociendo el demostrado caracter
generador del empleo del farmacéutico, en los proximos informes podriamos
analizar el mantenimiento o crecimiento de esta variable. Pues, para muestra
un boton.

Lo que si podemos confirmar es que desde 2004 hasta 2008 no se
origina una disminucion de la tasa de empleo de estas farmacias. Llegado este
momento, es importante recordar el efecto contrario que puede provocar en
algunas oficinas de farmacia la reduccion drastica de su estructura de personal,

disminuyendo su profesionalizacion y estandares de calidad sanitaria.
Inversion

El gasto fiscal por amortizacion en estas aparentemente “grandes
farmacias” se aminora y estabiliza en un 3,54% en 2008 (3,46% en 2007;
2,38% en 2006; 2,71% en 2005; 1,94% en 2004; 2,00% en 2003 y 1,4% en
2002). Podemos apreciar que la apuesta por el personal de la farmacia
contrastada en el parrafo anterior provoca, como en otros afios, una minima
disminucion. Recordemos que la inversion en estas farmacias no puede
estancarse ante la revolucion tecnoldgica de las oficinas de farmacia, aunque si
es cierto que las decisiones de reforma integral en este tipo de farmacias

amplian su periodo de analisis econémico, no realizandose de una forma tan



visceral o0 automatica como en ejercicios pasados. La busqueda de una
financiacion preferente y el estudio del componente fiscal de la inversion hacen
mas arduo el estudio de estas inversiones de gran calado en la farmacia. La
financiacion del Instituto de Crédito Oficial sigue constituyendo uno de los
principales instrumentos de financiacion para las reformas en oficinas de
farmacia. Sus periodos de carencia, asi como sus tipos preferenciales, hacen
de ellos una opcidon mas que acertada en la eleccion de la financiacion de la
inversion.

Vuelven a estar estas oficinas de farmacias entre las mas “rentables” en
lo que a la tasa de beneficio sobre la facturacion anual se refiere, pero este
liderazgo se encuadra dentro de una disminucién global de margenes. Estas
farmacias han visto disminuir minimamente su margen neto antes de
impuestos: 10,69% en 2008; 11,08% en 2007; 11,29% en 2006; 11,38% en
2005; 12,12% en 2004; 12,52% en 2003; 12,36% en 2002; 12,07% en 2000 y
13,28% en 1999. Es importante sefialar que, hasta el afio 2004, este grupo de
farmacias es el que ha tenido menores oscilaciones en su margen neto desde
el aflo 2000 y la implantacion del famoso RDL 5/2000. El afio 2008 sigue

confirmando una tendencia bajista, no mostrando ningun repunte positivo.

SEGMENTO DE FARMACIAS CON UN VOLUMEN DE MAS DE 1.200.000 € DE

FACTURACION

El dltimo escal6n de la muestra analizada anualmente lo componen las
oficinas de farmacia con un volumen de ventas anual superior a 1.200.000
euros. En cada edicion anual de nuestro estudio debe hacerse obligada
referencia a la cuestion de la escasa representatividad de este grupo de
farmacias respecto al universo de la farmacia espafiola, aunque también es
cierto que esta farmacia-empresa es la que suele destinar mas esfuerzos

econdmicos a la optimizacion de su estructura.
Descuentos

El valor medio descontado via RDL en el ejercicio 2000 alcanzé y supero
los 18.030,36 euros). Durante 2002, la suma media de descuentos entre RDL y
absorbentes fue de 79.231,78 euros (74.245.84 euros por RDL + 4.985,94



euros por absorbentes). En el ejercicio 2003, la cifra promedio fue de 75.137,73
euros y en el afio 2004 el valor medio fue de 65.811,24. 2005 nos ofrece un
valor promedio de 80.751,76 euros/afo, es decir, confirmando el cambio de
tendencia descendente de los Ultimos afios. 2006 trae consigo una
confirmacion progresiva de este indice, situandolo en 83.999,18 euros/afio. El
pasado afio 2007 obtuvo una nueva cota media maxima de 91.631,63 euros al
afo. El valor promedio de este indice en 2008 fue de 95.102,96 euros al afio.
Podemos comprobar que nuestras estimaciones en anteriores informes sobre
el “gran problema” econémico que podria suponer para este tipo de farmacias
el incremento de este hecho, se vuelve a corroborar lamentablemente en 2008,
gue ademas de superar los 95.000 euros de media, crece de una forma

exponencial para las farmacias situadas en este ultimo intervalo de la muestra.
Margenes

Veamos como afecta la partida anterior a la disminucion de la serie
temporal analizada. 2008 promedia el coste de las ventas de estas oficinas en
un 26,69% (26,54% en 2007; 26,91% en 2006; 26,90% en 2005; 27,84% en
2004; 27,86% en 2003; 27,28% en 2002; 29,92% en 2000 y 30,39% en 1999).
La tendencia iniciada en 2003 de intento de recuperacion de margen comercial
en este intervalo parece estabilizarse con un pequefio incremento de esta tasa
en 2008 en el margen bruto promedio (fig. 1.5).

Mientras que para algunos de los componentes de este intervalo su
posicion se mantiene “contra viento y marea”, otros protagonistas de este grupo
ven de cerca circunstancias que hacen dificil mantener su competitividad
comercial. Hechos como los que describimos a continuacion siguen dificultando

el desarrollo econémico de estas farmacias:

“Marcha atras” de horarios ampliados.
e Aperturas concedidas.
e Frecuencia de robos y hurtos.
e Problematica de creacion de equipo laboral.
e Adecuacion del stock al histérico actual de ventas.
Como cada afio, las farmacias pertenecientes a este grupo no escapan a

ser las “peores” en los costes comerciales de aprovisionamiento.



Lamentablemente, siguen liderando la cota minima de margen neto sobre las
ventas antes del IRPF: 7,34% en 2008; 8,17% en 2007; 8,72% en 2006; 9,88%
en 2005; 10,67% en 2004 y 11,02% en 2003. Es muy significativa la bajada de
mas de medio punto en 2007, después de la de un punto porcentual en 2006
en este indice de este grupo de farmacias. Posteriormente, en el afio 2008, la
cota vuelve a bajar casi un punto porcentual, demostrando las dificultades que
tiene este grupo de farmacias para poder mantener resultados. Sera en las
préximas ediciones de nuestro INFORME cuando podamos valorar con mas
detalle el impacto de la crisis econdmica en este intervalo de oficinas de
farmacia.

La gestion econdmica, empresarial y de tesoreria en estas verdaderas
empresas es vital para una optimizacion del resultado, como puede comprobar
el lector. Derivado de esta gestion de tesoreria, durante los ultimos meses del
afo 2008 empez6 a aparecer en este intervalo de farmacias una variable
inexistente hasta el momento en el dia a dia econdémico: la morosidad.
Farmacias que han sido adquiridas en los dltimos afios y que han tenido que
asumir soluciones financieras con productos “swap y clausulas tuanel” han
comenzado a tener dificultades para hacer frente a sus proveedores. Esta
tendencia se ha mantenido durante el afio 2009, asi como en los inicios del
presente afio 2010. En ocasiones, estas farmacias “siguen abiertas” porque el
proveedor les facilita la posibilidad de continuar operando comercialmente.

Cierto es que los grandes costes de estructura de estas oficinas de
farmacia provocan que la politica legislativa de reducciones de precios en las
ventas ahogue en cierta forma un posible incremento en el beneficio antes de
impuestos analizado.

En ocasiones, el suministro a residencias de medicamentos y otros
productos también colabora a la no recuperacion de este indice, ya que se
hace cash pero no se correlaciona con un incremento de beneficio. Mencién
aparte supone en ocasiones la tributacion en el IRPF de un beneficio

“inexistente”.
Inversiones

Las amortizaciones fiscales en estas farmacias suben a un 2,83% sobre
lo facturado en 2008 (2,49% en 2007; 2,31% en 2006; 1,68% en 2005; 1,70%



en 2004; 2,21% en 2003 y 1,89% en 2002). Es importantisimo explicar que el
incremento de esta tasa responde al caracter emprendedor de los
farmacéuticos de este intervalo. Desde estas lineas, nos alegramos de que
nuestra peticion en el pasado informe de mejora de incentivos fiscales a la
inversion en activos fijos nuevos haya cristalizado en la libertad de amortizacion
con mantenimiento de empleo aplicable a partir del pasado 1 de enero de 2009
hasta el 31 de diciembre de 2010.

Empresarios como los que componen este intervalo necesitan un
estimulo a su inversion, en tiempos de “vacas flacas” en lo que a margen neto
se refiere. Tengamos presente que este tipo de farmacias son las que mas
frecuentemente realizan inversiones de robotizacion, por lo que, para aquéllas
gue las tengan en mente, es un buen momento fiscal para realizarlas durante lo
gue resta del afio 2010. Eso si, recuerden el mantenimiento de empleo para el

disfrute del diferimiento impositivo.
Costes laborales

Las oficinas de farmacia instaladas en este intervalo siguen copando afno
tras afio la cota maxima de costes laborales de la muestra: 10,67% sobre
facturacion en 2008 (10,28% en 2007; 10,04% en 2006; 9,58% en 2005; 9,45%
en 2004 y 8,88% en 2003). El no decrecimiento sustancial de esta tasa supone
una respuesta positiva coyunturalmente y en términos de empleo, confirmando
la premisa que convierte al farmacéutico en un empresario que “apuesta por su
negocio en épocas de crisis” optando por mejorar la calidad en el servicio de su
negocio, bien contratando personal cualificado, mejorando las condiciones
econOmicas, o bien incorporando modelos de retribuciones sociales,
asumiendo costes de sus empleados como seguros médicos, guarderias de
sus hijos, planes de pensiones, etc.

Si continuamos el andlisis de las magnitudes economicas de estas
farmacias nos encontramos ahora con el resultado antes de impuestos sobre
facturacion, que decrece por debajo del 8% hasta un 7,34% en 2008 (8,17% en
2007; 8,72% en 2006; 9,88% en 2005; 10,67% en 2004 y 11,02% en 2003).
Estas oficinas de farmacia siguen luchando con factores como la fuerte
competencia, la escasa o nula rentabilidad del suministro a residencias, los

méximos marginales de imposicion fiscal en renta, y la gran retencion del RDL.



Es importante sefalar que en el estudio que nos ocupa, este segmento de
farmacias son las que obtienen una tasa inferior de rentabilidad sobre sus
ventas. Por supuesto, esta afirmacion en valores absolutos puede tener otras

lecturas.
CONCLUSIONES

Podemos concluir este apartado de analisis de la realidad econdémica de
la oficina de farmacia espafiola en 2008 comentando que después de la
aplicacién durante algo mas de ocho afios del tan nombrado Real Decreto
Legislativo 5/2000, la oficina de farmacia espafiola intentd en el ejercicio 2006
“encontrar” una parada en su caida de beneficios (margenes netos antes del
IRPF). Durante 2007 no se derivaron datos que ofrecieran esperanzas de este
mantenimiento, con nuevas caidas en los resultados obtenidos. Y por ultimo,
en 2008, la estructura de costes fijos de la farmacia sigue su ritmo vertiginoso
de subida, mientras que la tendencia de rentabilidades econémicas cae hasta
cotas minimas.

El intervalo de farmacia que mas sufre la disminucién de sus beneficios
en términos de porcentaje vuelve a ser, como en anteriores informes, el de
farmacias con una facturacién entre 600.001 y 900.000 euros al afio, con una
bajada casi de un punto porcentual (-0,94). Hay que aludir que en el afio
anterior estas farmacias descendieron mas de un punto respecto a los datos
fiscales de 2006 (-1,55).

Recordemos que este incomodo lugar lo venian ocupando las farmacias
del dultimo intervalo de la muestra y mayor facturacion, que son las que ocupan
el segundo lugar en cuanto a disminucion del beneficio antes de impuestos en
2008 (caida de 0,83 puntos). En tercer lugar se encuentran las farmacias de
facturacion entre 300.001 y 600.000 euros al afio con una disminucion de 0,66
puntos respecto a 2007. Los otros dos grupos de farmacias analizados
muestran también un decrecimiento en su resultado. Las situadas en una
facturacion en 2008 entre 900.001 y 1.200.000 euros ven caer su margen neto
0,39 puntos porcentuales (0,21% en 2007) y las farmacias “pequefias”
(facturacion hasta 300.000 euros al afio) lo hacen en un minimo 0,06%. En

resumen, el deterioro paulatino de los resultados de las farmacias espafiolas



sigue manifestandose en todos los intervalos de facturacién segun datos
fiscales del ejercicio 2008.

Los problemas laborales durante 2007 y 2008 en estas farmacias siguen
presentes en el complicado mercado laboral farmacéutico, y denotan un
diferente comportamiento en esta ratio. En 2008, mientras que los intervalos de
farmacias de hasta 300.000 euros y entre 600.001 y 900.000 euros bajan su
tasa laboral sobre ventas (las farmacias “pequefias” de una forma drastica por
motivos de “supervivencia” empresarial y el otro intervalo con una disminucion
casi inapreciable), el resto de grupos de farmacias incrementan el porcentaje
de gasto de personal sobre ventas. En definitiva, en la edicion 2008 de este
INFORME (datos fiscales de 2006) comentabamos al lector que una cosa es
intentar y otra “frenar”. Y las farmacias espafiolas durante 2006 lo intentaron,
pero no frenaron sus disminuciones de margenes netos antes de impuestos. El
pasado informe 2009 (datos fiscales de 2007) nos mostraba que esta tendencia
de “no frenada” continuaba (no de una forma drastica) y no mejora en la
muestra analizada en 2007. Por ultimo, en 2008 los numeros confirman la
pendiente negativa de rentabilidad de la farmacia espafola en todos y cada

uno de los segmentos analizados.



Tabla 1.1. Margen bruto, neto y gastos de personal sobre la facturacion por

segmentos de farmacias (2008)

Gastos de personal | Margen neto antes Amortizaciéon
Margen bruto 2008 | s/facturacion 2008 del IRPF 2008 s/facturacion 20008
(promedio) (promedio) (promedio) (promedio)
0 a 300.000 euros 28,74% 7,23% 8,58% 4,29%
300.001 a 600.000 euros 29,08% 9,61% 7,55% 4,33%
600.001 a 900.000 euros 28,29% 9,81% 8,15% 3,34%
900.001 a 1.200.000 euros 27,97% 10,45% 10,69% 3,54%
Mas de 1.200.000 euros 26,69% 10,67% 7,34% 2,83%
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FIGURA 1.3
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FIGURA 1.4
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FIGURA 1.5
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Capitulo 2

Resultado econdmico-fiscal de la oficina de
farmacia

JUAN ANTONIO SANCHEZ

Economista y asesor fiscal.
Socio coordinador de ASPIME.

En los pasados meses de junio y noviembre de 2009, los farmacéuticos,
como el resto de contribuyentes, se han enfrentado (lo han notado en su
bolsillo) al segundo afio de vida del nuevo Impuesto sobre la Renta de las
Personas Fisicas, caballo de batalla en la vida fiscal del farmacéutico.

2008 fue un afio de “transicién” antes de la incorporacion de la esperada
“libertad de amortizacion con mantenimiento de empleo”, que fue aprobada en
las postrimerias del citado afio 2008, para iniciar su aplicacion en los afos
2009 y 2010. Y, finalmente, los Presupuestos Generales para 2010 han incluido
la no menos esperada reduccion del 20% para actividades econdmicas (en
nuestro caso, la oficina de farmacia) que mantengan o creen empleo. El
establecimiento de esta medida de ahorro fiscal podra aplicarse a oficinas de
farmacia que cumplan los requisitos establecidos en las declaraciones de renta
2009, 2010 y 2011. Por esta razoén, las ediciones de los préximos informes se
veran afectadas en mayor o menor medida de esta herramienta tributaria, que
si bien en 2009 llega de una forma sobrevenida y casi sin posibilidades de
planificacion, durante 2010 y 2011 posibilitan al farmacéutico realizar un
estudio de compensacion fiscal y econdmica que le permita decidir sobre
mantener su plantilla promedio de 2008.

La verdad es que, una vez realizada la segunda “prueba de fuego” del
IRPF 2007, podemos concluir que la fiscalidad de la actividad empresarial de la
oficina de farmacia no se ha visto mejorada significativamente con la nueva
legislacion (la rebaja del tipo marginal al 43% es el principal tema que le

afecta).



Mas bien somos de la opinion de que la reforma fiscal del IRPF afecta
mas a determinadas percepciones de renta, como son las del ahorro (con su
nuevo tratamiento casi universal al 18%) y las rentas procedentes del alquiler
de inmuebles (incrementando las reducciones de dichos rendimientos hasta el
100% en algunos casos). El nuevo IRPF y su “dualidad” no cambian demasiado
la tributacion del farmacéutico, quien se enfrenta en numerosas ocasiones al
altimo escalon de la tarifa impositiva: 43% a partir de una base de 52.360
euros/afio (45% a partir de una base de 46.818 euros/afio en 2006).

Si que existe alguna mejora no estrictamente planteada para los
farmacéuticos, sino para todos los contribuyentes que tienen sus ahorros en el
denominado “capital mobiliario”. acciones, depdsitos bancarios, etc. El
sometimiento de estas rentas al tipo Unico del “ahorro” (18%) puede restar
tributacién a personas que anualmente percibian rentas de este tipo.

Una matizacion de urgencia necesaria para el lector supone la elevacion
del tipo del ahorro para el ejercicio 2010 al 21% (para importes superiores a
6.000 euros; para inferiores operara el 19%). Esta elevacion marcara la
tributacién de las transmisiones de farmacia en 2010, afladiendo mas carga
fiscal a la existente en el aflo inmediato anterior.

Los profesionales de nuestro despacho han realizado en las principales
capitales espafiolas durante los Ultimos meses de 2009 conferencias que
acerquen el nuevo tributo y sus actualizaciones en 2009 al farmacéutico-
empresario. En un intento mas de facilitar el entramado fiscal al contribuyente
gue nos ocupa.

En esta edicion conseguiremos obtener resultados de primera mano y
continuados que podran medir el efecto en el margen neto después de
impuestos del efecto impositivo de la nueva legislacion.

Indudable sigue resultando comentar afio tras afio que, para una eficaz
optimizacién de los recursos en una oficina de farmacia, seria necesaria una
planificacion fiscal que marque un rumbo en el medio plazo, avisando con la
suficiente antelacion de los inevitables costes fiscales de la actividad
empresarial.

Repetimos en cada informe anual que no existe un analisis econémico
real de una oficina de farmacia sin la cuantificacién exacta de su imposicion

directa. De la apreciacion de estos datos podemos extraer “otra realidad”



econdémica de la oficina de farmacia. La imagen creada sobre el resultado
econdmico de este tipo de empresa-servicio de salud suele ser sesgada.
Cualquier andlisis de rentabilidad en términos econdmicos conlleva la
determinacién de la presion fiscal, y eso es lo que se ha tenido en cuenta tanto
en nuestros informes anteriores como en el presente. Esta formacion fiscal del
farmacéutico cada dia estd mas presente en los farmacéuticos espafoles, que
consideran la fiscalidad una variable necesaria y estiman importante un
reciclaje anual en esta materia.

Otro punto de caracter econémico importante que analizamos por quinta
vez en este informe es la “anticipacion de impuestos” que realiza el
farmacéutico propietario de oficina de farmacia, respecto al conglomerado
general de contribuyentes. Pensemos que la Agencia Tributaria pretende un
funcionamiento propio “casi” empresarial, por lo que le es vital el esfuerzo fiscal
realizado por los contribuyentes (ya no se nos denomina con el frio y peyorativo
término de “sujetos pasivos”).

Como ultimo punto a considerar antes de entrar en cifras, recordar al
lector que en los datos fiscales analizados se aprecia por quinto afio
consecutivo el recorte impositivo que entro en vigor el pasado enero de 2003,
con la rebaja (escasa, pero rebaja) del tipo marginal maximo (asi como los
restantes tipos) al 45%. Nuestro actual informe basado en las declaraciones de
renta 2008 de la muestra chequea el segundo efecto del nuevo marginal del
43%, asi como un segundo test al nuevo “tipo fiscal del ahorro”.

Pasemos a estudiar de una forma detallada las conclusiones
anteriormente descritas. Los conceptos que tomaremos como indices para
mostrar los datos son:

e Porcentaje de margen neto (ingresos menos gasto total) sobre la
facturacion anual.

e Tipo medio de gravamen en IRPF (lo que seria la presion fiscal
individual de cada farmacéutico titular).

e Porcentaje de margen sobre facturacion anual después de
impuestos.

En la figura se expresa graficamente el indice de esfuerzo fiscal IRPF

2008 en meses, segun volumen de facturacion.



FARMACIAS QUE FACTURAN HASTA 300.000 € ANUALES

El porcentaje de beneficio de este grupo de farmacias sobre ventas parte
de un promedio de un 8,58% en 2008 (8,64% en 2007; 9,52% en 2006; 10,04%
en 2005 y 12,60% en 2004). Como veniamos comentando en anteriores
ediciones ya no es “inapreciable” el efecto econdmico sobre sus ventas por la
aplicacion del escalonado del Real Decreto y estas farmacias siguen
disminuyendo su margen neto con respecto a afios pasados, sobreviviendo en
un entorno econoémico hostil.

Su tipo medio de gravamen anual repunta hasta el 18,06% en el IRPF
2008 (16,85% en 2007; 21,48% en 2006; 22,04% en 2005; 24,83% en 2004,
22,68 en 2003; 22,8% en 2002; 22,8% en 2000 y 24,8% en 1999), lo que
supone una tributaciéon del beneficio generado en 2,17 meses de trabajo. A
nivel comparativo, estas farmacias siguen estando aun por debajo de lo que
tributaria, con las modificaciones del Impuesto sobre Sociedades 2007, una
sociedad con personalidad juridica en régimen de pymes (25% sobre los
primeros 120.000 euros de beneficio a partir de 2007). En la muestra de este
afio 2008, se incorpora a este intervalo un buen niamero de adquisiciones de
farmacia, por ser un tramo accesible a nivel de compra. No hay duda de que la
amortizacion tanto del fondo de comercio, como del inmovilizado material
usado (mobiliario, equipos informaticos, etc.) provoca también una reduccion
del tipo de gravamen de la muestra.

La diferencia entre ingresos y gastos en estas farmacias, afiadiendo el
coste fiscal del IRPF 2008, se sitiua en un 6,03% sobre las ventas (6,97% en
2007; 8,08% en 2006; 7,75% de lo facturado en 2005 y 9,78% en 2004).
Resulta bésico recordar la gran cantidad de oficinas de farmacia, de
poblaciones rurales en su mayor parte, que engrosan este intervalo a nivel
nacional. Este indice promedio sigue complicando el nivel de subsistencia de
estas oficinas de farmacia.

Estas farmacias aportan, mediante pagos fraccionados durante el
ejercicio fiscal 2008, un 28,62% de lo que fue su cuota media integra resultante
en mayo-junio de 2009. Recordemos que un contribuyente tiene una cuota
integra originada por la suma de una serie de rendimientos como los del

trabajo, capital, actividades econdmicas (donde se encuentra la farmacia), asi



como ganancias patrimoniales. Resulta paradojico pensar que la Agencia
Tributaria recibird de muy buen agrado este dato, ya que en el modelo de pago
fraccionado utilizado por las oficinas de farmacia para este tema, la cantidad

gue estipulan es el 20% del rendimiento anual.
FARMACIAS QUE FACTURAN 300.001-600.000 € ANUALES

Entrando en el segundo tramo, las oficinas con una facturacién entre
300.001 y 600.000 euros, el margen neto medio supone en 2008 un 7,55%
(8,21% en 2007; 8,35% en 2006; 8,97% en 2005 y 10,78% en 2004) sobre las
ventas anuales.

El tipo medio de gravamen causado por el IRPF 2008 en este grupo de
farmacias se situé en un 21,35% (22,92% en 2007; 26,75% en 2006; 27,36%
en 2005; 30,95% en 2004; 31,54% en 2003; 30,30% en 2002; 33,23% en 2000
y 31,5% en 1999). En meses, el esfuerzo fiscal seria de 2,56, mientras que
después de impuestos, su margen neto promedio de 2008 se reduce al 5,33%
de lo vendido.

Estas oficinas adelantaron a la Agencia Tributaria mediante los cuatro
pagos fraccionados de 2008 un promedio del 33,46% de su cuota integra final.

FARMACIAS QUE FACTURAN 600.001-900.000 € ANUALES

Las que farmacias que facturaron entre 600.001 y 900.000 euros en el
pasado ejercicio 2008, obtuvieron un resultado promedio sobre las ventas
antes de impuestos del 8,15% (9,09% en 2007; 10,64% en 2006; 10,75% en
2005 y 11,94% en 2004). Recordemos que este tipo de oficinas de farmacia,
gue durante muchos afios han resistido a las bajadas considerables de
margenes, en esta edicion 2008 (al igual que en la del pasado afio) son las que
presentan una mayor caida del margen neto.

En cuanto a presion fiscal media, en 2008 se sittan en el 27,42%
(29,15% en 2007; 30,79% en 2006; 31,80% en 2005 y 34,28% en 2004). Su
equivalente temporal serd el de 3,29 meses. El margen neto después de
impuestos en esta horquilla de farmacias se recorta hasta el 5,69% de la

facturacion en 2008.



Mediante los cuatro modelos trimestrales de pagos a cuenta del IRPF
2008, estas farmacias adelantaron de media un 36,81% de su cuota integra
2008 definitiva.

FARMACIAS QUE FACTURAN 900.001-1.200.000 € ANUALES

Situandonos en las oficinas con facturaciéon entre 900.001 y 1.200.000
euros, el margen neto medio antes del IRPF 2008 se encuentra en el 10,69%
de lo facturado (11,08% en 2007; 11,29% en 2006; 11,38% en 2005 y 12,12%
en 2004). Su tipo medio de gravamen en el IRPF 2008 queda en el 33,45%
(32,37% en 2007; 34,60% en 2006; 36,11% en 2005 y 37,66% en 2004). De
este valor resultan 4,01 meses de “trabajo fiscal”.

Una vez tributado, estas oficinas de farmacia recortan su margen neto
hasta el 7,15% de la venta anual en 2008. El valor promedio que adelantaron
estas oficinas a Hacienda via modelos trimestrales a cuenta fue del 39,93% de

la cuota integra final de 2008.
FARMACIAS QUE FACTURAN MAS DE 1.200.000 € ANUALES

El ultimo escalén de farmacias, compuesto por las que tienen una cifra
de negocio superior a los 1.200.000 euros, origina un beneficio neto medio del
7,34% sobre lo facturado en 2008 (8,17% en 2007; 8,72% en 2006; 9,88% en
2005 y 10,67% en 2004). Aio tras afo, la disminucion de esta tasa en estas
farmacias continla produciendo un efecto devastador. Este intervalo de
farmacias ocupa el segundo lugar en lo que a disminucién del margen neto se
refiere en la muestra analizada.

Debido a que este tipo de farmacias no conlleva “automaticamente” la
obtencion en ocasiones de rendimientos fiscales de tipo alto, la presion fiscal
media de este grupo alcanza el 33,12% en 2008 (35,14% en 2007; 35,41% en
2006; 36,58% en 2005; 38,94% en 2004; 39,12% en 2003; 39,25% en 2002;
40,15% en 2000 y 43,3% en 1999) y 3,97 meses de “trabajo” fiscal. Esta
tributacion, al igual que la del tramo anterior, dista mucho de ser justa y
equitativa comparada con empresarios de otros sectores. Mas aun después de
la reforma fiscal de 2007.



El margen neto medio de estas farmacias, tamizado por el IRPF 2007,
se recorta hasta un 5,53% de lo facturado anualmente en 2008. Estas
farmacias anticiparon mediante los pagos trimestrales un 38,60% de su cuota
integra anual de 2008 originada en la presentacion de esta declaracion en
mayo-junio de 2009.

Recordamos al lector que el régimen de empresas de reducida
dimension (denominado coloquialmente pymes) actualizado en 2007, facilita a
las empresas cuya facturacion sea inferior a 8.000.000 euros, la tributacion de
su beneficio al tipo fijo del 25% (hasta 120.202,41 euros). Si comparamos esta
situacion con los tipos medios a que se ven sometidas un buen grupo de
oficinas de farmacia espafolas, el agravio comparativo sigue mostrandose
claro y diafano. Mantenemos nuestra opinion sobre la necesidad imperiosa de
una reflexion sobre las oficinas de farmacia por parte de las autoridades

fiscales.
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Capitulo 3

Analisis sociologico de la oficina de farmacia

XAVIER BESALDUCH

Asesor fiscal.
Socio de ASPIME

ESTIMACIONES DE LA POBLACION EN 2008 EN EsSpPANA

Segun datos del propio Instituto Nacional de Estadistica, la cifra de la
poblacion en Espafia en el 2008 se situé en 45.858.172. Con un crecimiento
de 544.913 personas, acercandonos ya a la barrera de los 46 millones de
habitantes, ha sido un resultado que ha roto ligeramente la tendencia
progresiva que llevabamos desde el afio 2002. La evolucién en estos siete
afios ha sido de un crecimiento absoluto que poco ha faltado para llegar al
10% (tabla 3.1). Los varones representan el 49,38% de la poblacion y las
mujeres el 50,62%, porcentajes éstos que se han manteniendo en esta

proporcion durante estos ultimos afios (figs. 3.1y 3.2).
DISTRIBUCION DE LA OFICINA DE FARMACIA POR SEXO

Mantenemos el alto porcentaje de titularidad en manos de las mujeres,
gue en este ejercicio 2008 se sitla en un 64,84%, dejando a los hombres en
un 35,16% (tabla 3.2 y fig. 3.3). Como puede observarse en la evolucién en
estos afos, la titularidad femenina siempre ha estado por encima del 60%

(fig. 3.4). En 2008, la variacion al alza la han tenido los varones en un 2%.
MATRICULACION , ESTUDIOS UNIVERSITARIOS Y LICENCIADOS

La matriculacion en estudios universitarios para el curso 2007-2008 se
ha situado en 1.498.465 alumnos, un total de 88.025 mas que en el curso
anterior. De estas matriculaciones, el 1,28% corresponde a la licenciatura de

Farmacia, siendo 19.175 alumnos. De estos alumnos matriculados en



Farmacia, las mujeres representan el 71,91%, siendo 13.790 alumnas y los
varones 5.385 (fig. 3.5).

Se han matriculado en el primer curso de la licenciatura de Farmacia
3.000 alumnos, en la proporcion del 69,7% mujeres y del 30,3% varones (fig.
3.6).

El numero de licenciados en Farmacia en el afio 2008 se situ6 en la
cifra de 2.059, 1.574 mujeres y 485 varones, una disminucion respecto al afio
anterior en 195 alumnos y que marca un ligero cambio de tendencia a la baja,
pero manteniendo la gran participaciéon de la mujer en los resultados, un
76,44% (tabla 3.3 y figs. 3.7 a 3.9).

ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA OFICINA DE FARMACIA EN FUNCION DEL

SEXO DEL TITULAR

Como venimos apuntando, la oficina de farmacia esta bajo la
titularidad-propiedad de las mujeres, desde el tramo de facturacién mas bajo,
llegando a la farmacia que factura hasta 1.200.000 euros. So6lo encontramos
un cierto equilibrio en el tramo de facturacion mas alto (fig. 3.10).

Unicamente encontramos unas cifras cercanas en las ventas
financiadas por la Seguridad Social por sexo en el tramo de facturacion de
900.001 a 1.200.000 euros, donde esta diferencia es de un 0,74% (fig. 3.11).
En el resto de tramos de facturacion son los varones quienes arrojan mayor
cifra de ventas, siendo el tramo de facturacion de hasta 300.000 euros donde
existe una mayor diferencia, un 8,32% (fig. 3.12).

Si analizamos el promedio de facturacion en los distintos tramos
podemos observar coémo partimos del primer tramo con una facturacion
practicamente igual, y que es a partir del siguiente tramo, a partir de los
300.001 euros, cuando va generando distancia en las cifras resultantes,
siendo los varones en todos estos casos los que dan mayores resultados. Y
es en el tramo superior, con una facturacion de mas de 1.200.000 euros
donde la media se sitia en 222.000 euros de mayor facturacion por parte de
los varones (fig. 3.13).

Por lo que respecta al margen bruto, los resultados que obtienen tanto

las mujeres como los varones son muy similares; sélo dista un 0,38% que



obtienen de mas los varones, siendo la media un 28,76% (fig. 3.14). En
cuanto al margen neto antes de impuestos, se sitla la media en un 9,16% en
los varones y un 8,80% en las mujeres (fig. 3.15).

De los datos que facilitamos en la declaracién del IRPF cada afio,
declaramos nuestro estado civil, y como datos informativos de la muestra
analizada, sabemos que un 77% de los titulares de oficinas de farmacia esta
casado, un 17% esta separados un 5% son solteros y la viudedad se sitta en
un 1%. Se sigue manteniendo un porcentaje elevado en el estado de

solteros/divorciados (fig. 3.16).



Tabla 3.1. Evolucion de la poblacion 2002-2008 (fuente: INE)

Afo 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Total 41.663.702 42.345.342 | 43.038.035 43.758.250 | 44.474.631 | 45.283.259 45.828.172
Varones 20.450.347 20.801.989 21.173.289 21.561.262 21.942.724 | 22.356.882 22.628.444
Mujeres 21.213.355 21.543.353 21.864.746 22.196.988 22.531.907 22.926.377 23.199.728

Tabla 3.2. Distribucién de la titularidad de la farmacia por sexo (fuente: ASPIME)

Afio 2002 |2003 |2004 |2005 [2006 |2007 |2008
Hombres | 33,00% | 37,50% | 37,50% | 31,53% | 32,80% | 33,16% | 35,16%
Mujeres | 67,00% | 62,50% | 62,50% | 68,46% | 67,20% | 66,84% | 64,84%

Tabla 3.3. Licenciados en Farmacia 2005-2008 (fuente: INE)

Afio 2005 2006 2007 2008

Total 2.438 2.244 2.254 2.059

Mujeres 1.882 1.725 1.712 1.574

Varones 556 519 542 485
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FIGURA 3.2
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FIGURA 3.3

Distribucidn titularidad Farmacia por sexo
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FIGURA 3.4

Evolucion distribucidn titularidad Farmacia por sexo
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FIGURA 3.5

Matriculacién Educacién Universitaria curso 2007-2008 por
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FIGURA 3.6

Matriculacién Lic.Farmacia curso 2007-2008 por sexo
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FIGURA 3.7
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FIGURA 3.8

Licenciados en Farmacia por sexo 2005-2008
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FIGURA 3.9

Licenciados en Farmacia 2008 por sexo
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FIGURA 3.10
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FIGURA 3.11

Porcentaje
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FIGURA 3.12
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FIGURA 3.13
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FIGURA 3.14

Margen Bruto 2008
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FIGURA 3.15

Margen Neto 2008 ( antes de impuestos )
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FIGURA 3.16
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Capitulo 4

Analisis de las copropiedades (sociedades
civiles y comunidades de bienes)

XAVIER BESALDUCH

Asesor fiscal.
Socio de ASPIME

LAS COPROPIEDADES COMO MEDIDA DE AHORRO FISCAL

Cabe recordar que la copropiedad no tiene personalidad juridica; por
este motivo, su tributacion debemos canalizarla mediante el IRPF, atribuyendo
a los socios comuneros la parte correspondiente del beneficio, segun el
contrato privado firmado.

Existen dos formas de formalizar una copropiedad, y en ambos casos la
tributacién es la misma. No obstante, apuntamos brevemente las diferencias
juridicas. En el caso de las denominadas sociedades civiles privadas (SCP),
éstas se rigen por el articulo 1.665 y siguientes del Cadigo Civil, definiendolas
de la siguiente forma: “un contrato por el cual dos 0 mas personas se obligan a
poner en comun dinero, bienes o industria, con animo de partir entre si las
ganancias”. Respecto a las comunidades de bienes, conocidas como CB, estan
reguladas por el Cédigo Civil en los articulos 392 y siguientes. Las SCP nacen
con una voluntad de negocio comun y en cambio las CB nacen por si solas,
cuando un bien es de varias personas. El articulo 392 expone lo siguiente: “hay
comunidad de bienes cuando la propiedad de una cosa o un derecho
pertenecen pro indiviso a varias personas”. Recordemos que para constituir
una copropiedad es necesario que todos los cotitulares sean licenciados en
Farmacia.

En este afio 2008, el porcentaje de copropiedades, tanto en la figura de
la sociedad civil como en la comunidad de bienes, llega al 17,61% del total de
las muestras del estudio (figs. 4.1y 4.2). Ha crecido un 0,27% mas respecto del
afio anterior. Y dentro del conjunto de copropiedades se mantiene el porcentaje



del 90% de sociedades civiles y de un 10% en comunidades de bienes (fig.
4.3).

Estas copropiedades, vistas desde un prisma fiscal, tienen sentido a
mayor facturacion de la oficina de farmacia. Por ello, podemos ver como
aparece esta figura a partir del segundo tramo de facturacién y llega a su punto
maximo dentro de la horquilla de farmacias que facturan mas. Del conjunto de
copropiedades, encontramos que no existe ninguna entre las farmacias hasta
los 300.000 euros de ventas; a partir de ahi, tenemos en los siguientes tramos:
un 16%, un 28%, un 24% y el mayor porcentaje, como apuntabamos, esta en la

horquilla de mas de 1.200.000 euros de facturacion, con un 32% (fig. 4.4).
LOS RESULTADOS DE LAS COPROPIEDADES

La media del tipo de facturacién de las copropiedades se sitia en 2008
en un 61,67% de ventas de Seguridad Social y un 38,33% de ventas libres (fig.
4.5). El volumen de facturacion medio oscila entre los 489.971,53 euros en la
horquilla de la farmacia con una facturacion de 300.001 hasta los 600.000
euros, 828.796,30 euros en el siguiente tramo que va desde los 600.001 a los
900.000 euros, en la horquilla de los 900.001 a 1.200.000 resulta 993.446,75
euros y para el tramo alto de facturacion de mas de 1.200.000 euros esta
media es de 1.847.054,13 euros (fig. 4.6).

El gasto de personal, sueldos de los empleados y seguridad social, junto
con los autbnomos de los titulares de la explotacion, respecto a la facturacion
tenemos lo siguiente: en el tramo de hasta 600.000 euros de facturacion la
media del coste de personal esta en un 10,10%; la farmacia que se acerca a la
facturacion de los 900.000 euros tiene un porcentaje inferior que la primera,
situandose en el 7,02%; la farmacia que factura de 900.001 a 1.200.000 euros
incrementa este coste hasta una media del 10,40%, y la farmacia del tramo de
facturacibn mas alto resulta ser la que arroja el indice mas ajustado, con un
8,75% (fig. 4.7).

En cuanto al margen bruto de estas copropiedades, cabe hacer especial
mencion al rappel sobre ventas y absorbentes que sufre la farmacia con un
elevado volumen de facturacion de Seguridad Social. Es asi que la farmacia
con mayor facturacion es la que su margen bruto cae respecto a sus

competidoras hasta un 25,32%. Y la que sale mas airosa desde este punto de



vista es la farmacia con el volumen de ventas mas ajustado, la que tiene la
horquilla entre los 300.001 y los 600.000 euros, con un margen del 28,53% (fig.
4.8).
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FIGURA 4.2
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FIGURA 4.3
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FIGURA 4.4

Porcentaje

Distribucion Copropiedades segun facturaciéon 2008

35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

300.000

300.001

600.000

600.001
a
900.000

900.001

1.200.00

Mas de
1.200.00

w Copropiedades

0,00%

16,00%

28,00%

24,00%

32,00%



FIGURA 4.5
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FIGURA 4.6
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FIGURA 4.7
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FIGURA 4.8
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Capitulo 5

La farmacia segun tipos de venta: evolucion
1998-2008

JOSEP MARIA BESALDUCH

Economista y asesor fiscal.

Socio director general de ASPIME

No cabe duda de que todas las farmacias no son iguales, y mucho
menos desde la entrada en vigor del Real Decreto 5/2000. Por ello,
podriamos o deberiamos hablar de “modelos” de farmacias, cada uno de
ellos con sus particularidades bien diferenciadas.

Siguiendo los criterios que hemos venido aplicando en cada INFORME
ANUAL DE OFICINAS DE FARMACIA, hemos creido conveniente analizar las
oficinas de farmacias segregando sus ventas a la Seguridad Social (SOE) y
sus ventas libres, con independencia del volumen anual que alcancen.

Efectivamente, asi conseguimos analizar los principales parametros,
ademas de su evolucién en los ultimos afios de lo que llamaremos, farmacia
turistica, farmacia populosa, y farmacia media.

Los pardmetros que vamos a analizar a continuacién seran el gasto
medio de personal, el margen bruto y el margen neto, las amortizaciones por
inversiones comunes y el beneficio después del Impuesto sobre la Renta de

las Personas Fisicas (IRPF).
LA FARMACIA TURISTICA

Llamamos farmacia turistica a aquella cuyo volumen de venta libre
tiene un gran peso especifico. Para ello hemos encuadrado en este grupo a
las farmacias con un 40% o mas de venta libre. Bien es cierto que estos
porcentajes no solo los podemos encontrar en farmacias de poblaciones con

influencia turistica, pero si que son una gran parte de ellas.



Se encuentran principalmente ubicadas en poblaciones costeras,
poblaciones de montafia con afluencia turistica, barrios urbanos vy
urbanizaciones o poblaciones con un alto nivel econémico.

Sus principales caracteristicas son: rotacion menor de stocks,
facturacion concentrada en periodos muy determinados del afio y, por tanto,
una gestion de compra muy puntual, mayor contratacion eventual de
personal, y, como consecuencia de todo ello, unos margenes de maniobra
mayores que los otros tipos de farmacia en la aplicacion de técnicas fiscales

y de gestion.
Margen bruto

Recordemos que llamamos margen bruto, al margen que se obtiene en
toda actividad empresarial por diferencia entre la venta y el coste de la
misma, es decir, el margen entre la venta y la compra consumida.

Este margen, como ya se preveia desde la entrada en vigor del RDL
5/2000, ha empezado a distorsionarse por tener muy distintos efectos en
cada farmacia. La media que se extrae de nuestro estudio sitla el margen
bruto de este tipo de farmacias en el ejercicio 2008 en un 29,46% (fig. 5.1).

Partiendo del margen tasado del medicamento en el actual 27,9%,
vemos que el mayor margen en los genéricos (33%), las bonificaciones en la
compra y los distintos margenes en parafarmacia, solo han podido mejorar el
margen oficial en un 1,56%.

Este 29,46% obtenido en el afio 2008, sigue la tendencia de 2007,
frenando la curva levemente alcista dibujada desde 2003, con una variacion
del -0,04% respecto al ejercicio 2007, que puede interpretarse como punto de
estabilidad.

Por tanto, los mayores margenes en los genéricos y su lenta
introduccidén en el publico en algunas zonas aun no han sido capaces de
absorber la caida que produjo el rappel o descuento en SOE y la pérdida,
muchas veces, en el medicamento “caro”, aun cuando en este estrato de
farmacias es donde menos trascendencia porcentual tiene.

Puede ser significativo que este tipo de farmacias, que como veremos

mas adelante, son las que obtienen un mejor margen bruto, sean a su vez las



gue mas apostaron por las inversiones comunes durante los Ultimos afios y

también en éste.
Margen neto

Llamamos margen neto al beneficio empresarial antes de impuestos
(IRPF), es decir, el producto resultante partiendo del margen bruto antes
analizado y aplicando todos los gastos fiscalmente deducibles afectos a la
actividad de la oficina de farmacia.

El margen neto que obtiene este grupo de farmacias en el afio 2008,
se sitha en el 9,66% sobre sus ventas, es decir, de 100 euros que se
facturan, quedan 9,66 euros, que seran la base por la cual se debe tributar en
el IRPF (fig. 5.2). Es lo que llamariamos beneficio 0 margen neto antes de
impuestos (BAI o MNAI).

La tendencia de este parametro con respecto a los ejercicios
precedentes ha variado al alza, resarciéndose de la caida importante del
ejercicio 2007. En 2008 repunta en 2,16 puntos y aunque la curva sigue
siendo bajista, vuelve a situar este parametro en torno al 10%.

Pensemos que en este margen inciden todas las decisiones
empresariales y fiscales que haya tomado el farmacéutico. Vemos que la
evolucion del margen bruto y del neto en este tipo de farmacia sigue caminos
y resultados contrapuestos.

Como veremos mas adelante, el incremento del coste de personal

incide en esta caida de margen neto de forma determinante.
Costes laborales

En esta tipologia de farmacias, como ya deciamos en el estudio del
afio 2004 y en el de 2007, este repunte puede ser parcialmente engafnoso,
por cuanto en el ejercicio 2004 se aplicaron atrasos de convenio que
engrosan la partida de costes laborales pero que deberian ser prorrateados
en distintos ejercicios anteriores.

En 2008 existe un importante descenso, situando esta partida en un
8,28%, lo que representa una reduccion de 4,69 y con ello resitta las cifras

en parametros muy parecidos al ejercicio 2003 (fig. 5.3).



Inversiones

Este parametro nos da una idea de la evolucion de lo que el
farmacéutico destina de su beneficio bruto a la inversion, pudiendo extraer
mediante la evolucion de este signo las medidas de caracter empresarial que
las oficinas van tomando.

Para la obtencion de unos resultados fiables, hemos extraido las
dotaciones a la amortizaciébn provenientes de inmovilizados inmateriales
(principalmente fondos de comercio por la adquisicion de una farmacia), pues
estos montantes, normalmente muy elevados, distorsionarian los resultados a
efectos de este INFORME.

Por tanto, solo tratamos las inversiones comunes, basicamente
reformas y/o ampliaciones de la propia oficina de farmacia. Hemos
constatado en los Ultimos afios un gran ndmero de estas inversiones,
cambiando el criterio o modelo clasico de oficina, para dar mayor importancia
a la exposicion de todo tipo de productos, sacrificando metros cuadrados a la
rebotica y despacho del titular. Parece evidente que se sigue la pauta de que
por la vista se vende mas y mejor.

Otra partida muy importante en las inversiones ha sido en informética.
Efectivamente, y aun cuando en algunas comunidades sea mas relevantes
gue en otras, se estan adaptando e implementando software especificos para
un mejor control de stocks y analisis de las rotaciones del mismo, y mejores
bases de informacién del paciente para la atencion farmacéutica.

Son muchas las circunstancias casi obligadas que han forzado al
farmacéutico a invertir en informatica. La aplicacién del sistema de la tarjeta
sanitaria ha “provocado” la mejora en la informatizacion de las oficinas, asi
como los fabricantes de software han tenido que mejorar las herramientas,
por la aplicacion de la Ley de Proteccion de Datos.

Este tipo de farmacia ha invertido en “comunes” un 3,36% sobre su
facturacion, decreciendo un 1,11 respecto el ejercicio 2007. Desde el repunte
de los ejercicios 2005 y 2006 esta dibujando una curva que vuelve a dejar
estos valores cercanos al ejercicio 2004 (fig. 5.4).

No debemos olvidar, de todos modos, que este tipo de farmacia estuvo

invirtiendo muy por encima de la media en los Gltimos ejercicios.



Si analizamos la evolucién de este tipo de inversiones desde 1998,
constatamos una clara tendencia alcista, que los sitla respectivamente en el
4,36%, el 5,08%, el 5,23%, el 5,44%, el 5,76% y el 7,24%, en 2003, hasta el
descenso en 2004 en el mencionado 3,11%; las mejoras de los ejercicios
2005 y 2006, de un 4,36% y un 4,66% y en decrementos en 2007 de un

4,47% y un 3,36% este Ultimo ejercicio.
Margen neto después de impuestos

Este parametro, analizado desde 2003, muestra el beneficio del
farmacéutico de este tipo de farmacia después de su tributacion en el IRPF.
En el ejercicio 2008 se situd en un 6,77% sobre sus ventas. Es decir, que de
100 euros facturados, quedan 6,77 euros disponibles después de liquidar a la
Hacienda Publica.

La figura 5.5 denota que, a excepcién del ejercicio 2007, todos los
ejercicios cierran en la horquilla del 6% al 7%.

En la figura 5.6 y la tabla 5.1 se indican las variaciones de la cuenta de
explotacion entre los ejercicios 2007 y 2008 de esta farmacia tipo.

Es importante significar que, con excepcion del saldo de la variacion
del margen bruto, las otras partidas estan cambiadas de signo, ya que deben
interpretar los incrementos o decrementos del propio margen bruto.

Esta farmacia tipo, partiendo de su variacion negativa del margen bruto
respecto al ejercicio anterior (-0,04%), cierra su margen neto con una
variacion positiva respecto al anterior en un -3%, es decir, sacrifica parte de
su beneficio a incrementar otros parametros de la cuenta de explotacion.

Asi pues, partiendo de un margen bruto de un -0,04%, y de un
decremento del 4,69% de costes laborales, de un decremento en inversiones
comunes de un -1,11%, y de un incremento en otros gastos del -3,6%, arroja
un beneficio de 2,16 puntos superior al de 2007. Resulta evidente que al
reducir significativamente los costes de personal e inversiones, aun cuando
los otros gastos han crecido un 3,6%, se ha podido mejorar el beneficio.

Si observamos la figura 5.6, vemos claramente que el menor margen
bruto, unido al mayor coste de otros gastos, se compensa con el ahorro en

costes de personal e inversiones, logrando una mejora del margen neto.



Analisis global

La tabla 5.2 resume los datos generales del tipo “farmacia turistica”

expuestos anteriormente.
LA FARMACIA MEDIA

Hemos insertado en este grupo las oficinas de farmacia cuya
estructura de la facturaciéon de venta libre esta en la horquilla del 20-40%
sobre la facturacion total.

Es el tipo de farmacia mas habitual dentro del espectro analizado, vy,
por tanto, con un mayor peso especifico al estudiar la situacién de la farmacia

en Espafia en el ejercicio 2008.
Margen bruto

En este segmento, el margen bruto ha tenido una leve tendencia
alcista, obteniendo un 27,83% frente 27,68 de 2007, el 28,01% de 2006 y el
28,02% de 2005.

Para este tipo de farmacias, las cifras de 2008 siguen siendo las
peores de toda la evolucion estudiada, con un 27,83%, cifra sélo igualada en
2004 con un idéntico 27,83%.

Se ven afectadas por el efecto del RDL 2.024/04, como era previsible,
en algo mas de 2 puntos, evolucionando con unos indices del 29,7% (1998),
30,03% (1999), 28,93% (2000), 29,03% (2001), 29,15% (2002), 28,73%
(2003), 28,73% (2004), el incremento de 2005, que alcanza el 28,02%, y lo
gue podia parecer cierta estabilidad en 2006, con el antes indicado 28,01%,
se rompiod con la caida de 2007 al mencionado 27,68% y la leve recuperacion
de 0,15% de 2008 (fig. 5.7).

Tampoco aqui los mayores margenes de los genéricos son capaces de
compensar de forma notoria el efecto del descuento y del dltimo Real
Decreto.

También apreciamos en esta estadistica un efecto de una cada dia
mejor contabilizacion del RD 5/2000, como una menor venta o rappel, en vez
de gasto, lo que si bien no afecta en absoluto al margen neto final, si que

modifica el margen bruto.



Margen neto

Este parametro del beneficio, seguia una ténica constante, como se
puede observar en la figura 5.8, desde el ejercicio 2000 al 2006, moviéndose
en la horquilla del 11,3% al 12,5%. Concretamente, en el ejercicio 2006 se
obtuvo un 11,31% levemente superior al ejercicio 2005, que fue de un
10,94%; es decir, se mejora en un 0,37%, pero en 2007, descendié de esa
horquilla a un 10,13%.y en 2008 a un 10,28%.

Vemos, por consiguiente, que el incremento del margen bruto, un
0,15%, ha sido idéntico al incremento obtenido en el margen neto.

Como deciamos en los grupos anteriormente estudiados, también aqui
inciden las distintas medidas empresariales que el titular ha ido tomando en
cada grupo de farmacias analizadas.

Es significativo que en este segmento —repetimos, el mas
numeroso— las farmacias han adoptado medidas empresariales distintas al
grupo anterior, quizas a la espera de ver la evolucion del sector, como se
apreciara claramente en el apartado de inversiones.

La evolucion de los beneficios desde el afio 1998 han sido los
siguientes: 15,30% (1998), 12,93% (1999), 11,79% (2000), 11,83% (2001),
11,96% (2002), 12,63% (2003), 11,41% (2004), 10,94% (2005), 11,31%
(2006), 10,13% (2007) y 10,28% en 2008.

Costes laborales

Esta ratio se sitla en un 9,70% respecto a la facturacion,
sensiblemente superior al 9,68% del ejercicio 2007 (fig. 5.9). Sin desdefiar
esta sensible mejora de un 0,02%, esta aun lejano el dato del 10,21%
obtenido en el 1999. Es evidente que la farmacia se ha reestructurado
laboralmente para paliar el descenso de liquidez por los efectos del RDL, con
unos costes laborales mas ajustados, si bien el limite inferior del 8,5% era,
probablemente, un limite estructural dificil de sostener para mantener la

calidad del servicio.

Inversiones



Este parametro, que registr6 en 2003 un importantisimo frenazo,
después de unos afios estables en torno al 5%, repunté en 2005 con un
interesante 3,04%, y se ratific6 en 2006 con la cifra obtenida del 3,44%, un
0,40% superior, pero que volvié a descender en 2007 al 2,49%. Ha repuntado
en 2008 hasta el 3,01%, lo que significa un incremento del 0,52% respecto a
2007 y nos dibuja en la figura 5.10 un crecimiento que alcanza los datos de
2003. La curva denota ese incremento, alejandose de las cifras en que las
inversiones tocaron fondo en 2003, 2004 y 2005. Notese que hasta 2002
siempre se estuvo por encima del 4%.

La evolucién desde 1998 ha sido la siguiente: 4,29% (1998), 4,78%
(1999), 4,87% (2000), 5,02% (2001), 5,15% (2002), 2,97% (2003), 2,39%
(2004), 3,04% (2005), 3,44% (2006), 2,49% (2007) y el 3,01% de 2008.

Margen neto después de impuestos

Este parametro, analizado desde 2003, en el ejercicio 2008 se situé en
un 6,13% sobre sus ventas, lo que, a efectos practicos, representa que de
100 euros facturados quedan 6,13 euros disponibles después de liquidar a la
Hacienda Publica.

La figura 5.11 ilustra que sigue el leve descenso referente a 2007, que
se situaba en el 6,66%, y denota una politica agresiva a nivel empresarial en
lo que a este parametro se refiere, ya que desde 2004, los datos se situaban
con leves fluctuaciones en la horquilla del 7,7 y 7,8%.

En la tabla 5.3 se resumen de las variaciones de 2008 respecto a
2007, donde podemos observar como el empresario farmacéutico de esta
farmacia tipo ha movido empresarialmente las partidas de gastos.

Observamos que, partiendo de la mejora del margen bruto en un
0,15%, el incremento de “otros gastos” es compensado con el recorte en
costes laborales e inversiones, alcanzando una variacion positiva del margen
neto respecto al ejercicio anterior del 0,15%. Constatamos graficamente en la
figura 5.12 las partidas de signo negativo que le empeoran el margen
(incrementos de gasto), compensandolo con las partidas de signo positivo

(reducciones de gasto).

Analisis global



La tabla 5.4 resume los datos generales del tipo “farmacia media”

analizados en esta seccion.
LA FARMACIA POPULOSA

La farmacia clasificada en este tramo obtiene sus ingresos con un 80%
0 mas de facturacién por venta financiada por la Seguridad Social. Es
caracteristica de barrios populosos y zonas rurales con bajo poder adquisitivo
0 poblaciones envejecidas por encima de la media.

Debido a esta estructura, son oficinas con una menor capacidad de
decisiones estructurales y mas afectadas por el descuento del RDL. Por otro
lado, son farmacias con facturaciones muy estables y constantes y las que

obtienen una mejor ratio de rotacién de los stocks.
Margen bruto

El margen bruto de este segmento se ha situado en el ejercicio 2008
en un 26,88%, lo que representa un leve incremento de un 0,30% respecto al
2007, que fue del 26,58% (fig. 5.13).

La evolucion de los ultimos tres afios es como sigue: 28,91% (1998),
29,50% (1999), 28,29% (2000), 29,16% (2001), 29,36% (2002), 27,62%
(2003), 27,75% (2004), 26,8% (2005), 26,32% (2006), 26,58% (2007) y
26,88% en 2008.

Las medidas empresariales en este grupo no hacen mas que reafirmar
lo acontecido en el ejercicio 2003, pero con la particularidad del incremento
de los costes laborales junto a unas inversiones que repuntan levemente.

Al igual que en la farmacia de tipo medio, aqui entendemos que parte

de este descenso es imputable a una correcta contabilizacién de RD 5/2000.
Margen neto

El beneficio medio sobre ventas que se ha alcanzado en este grupo en
el ejercicio 2008 se ha situado en un 10,87%, inferior en un -0,16% respecto
al ejercicio 2007, que fue de un 11,03% (fig. 5.14).

Efectivamente, si analizamos su evolucién en los Ultimos ejercicios
obtenemos los siguientes indices: 13,7% (1998), 10,87% (1999), 11,20%



(2000), 11,67% (2001), 12,08% (2002), 12,45% (2003), 12,43% (2004),
11,20% (2005), 11,71% (2006), 11,03% (2007) y un 10,87% en 2008. En la
figura 5.13, estos datos plasman graficamente una curva de estabilidad,
igualando los datos de 1999 y de 2001.

Analizando las medidas econémicas que podrian determinar estos
ajustes en los margenes netos, y que comentaremos en capitulos
posteriores, podemos aseverar que, en este grupo de farmacias, la
consecuencia ha sido, frente a un leve aumento del margen bruto, un ligero
crecimiento en las inversiones con un significativo incremento en los costes

de personal.
Costes laborales

Como hemos adelantado antes, en este segmento analizado se ha
producido un interesante incremento en costes de personal. Después de la
gran caida de 2003/2004, en 2008 se arroja una cifra de coste de personal
sobre facturacion del 9,91%. (fig. 5.15). Parece que la cuota minima de
sacrificio en esta partida fue la que marco el dato de 2004 del 6,88%.

Por tanto, el decremento en el beneficio viene dado por el incremento
en el coste de personal y de la contencién del gasto comldn, como veremos

mas adelante.
Inversiones

En esta partida se produce un estancamiento con respecto al ejercicio
2007, situandose en 2008 en un 3,27%, lo que representa un -0,02%, inferior
al ejercicio anterior que fue de un 3,29%. Por segundo afio consecutivo se
supera la barrera del 3% después del récord histérico negativo de 2005, que
fue el primer ejercicio por debajo del 3% (fig. 5.16).

Si observamos la evolucion de las inversiones en estos Ultimos afios
obtenemos los siguientes indices: 4,72% (1998), 4,93% (1999), 3,61%
(2000), 4,21% (2001), 4,7% (2002), 3,02% (2003), 3,24% (2004), 2,29%
(2005), 3,02% (2006), 3,29% (2007) y el 3,27% en 2008.

Margen neto después de impuestos



Analizado desde 2003, este parametro se situ6 en el ejercicio 2008 en
un 6,85% sobre sus ventas, lo que corresponde a que de 100 euros
facturados, quedan 6,85 euros disponibles después de liquidar a la Hacienda
Publica.

La figura 5.17 denota un minimo pero constante descenso, que en
2006 marcaba la cifra de 7,14% y en 2007 un 7,01%, lo que denota un
equilibrio a nivel empresarial en lo que a este parametro se refiere, ya que
desde 2004, los datos se sitan con leves fluctuaciones en la horquilla del 6,8
y 7,8%.

Si examinamos las variaciones 2007/2008 de los parametros
estudiados (tabla 5.5), podemos observar que partiendo de un incremento del
margen bruto del +0,30%, y del incremento del coste de personal (1,58%),
ademas de un descenso de inversiones comunes en un 0,02% y un
decremento en otros gastos (1,1%), no se alcanza a equilibrar el margen

neto, que también cae, un -0,16% respecto al del 2007.
Andlisis global

La tabla 5.6 resume los datos generales del tipo “farmacia media”

analizados en esta seccion.



Tabla 5.1. Variaciones 2007-2008 de la farmacia turistica

Concepto

Variacion 2007-2008 (%)

Margen bruto

-0,04

Costes laborales 4,69
Inversiones 1,11
Otros gastos -3,6
Margen neto 2,16

Tabla 5.2. Resumen de datos de la farmacia turistica

Concepto/afio 1998 [ 1999 [ 2000 |2001 |2002 |2003 |2004 |2005 |2006 |[2007 |2008
Margen bruto 30,3 [ 30,6 |[29,88 |29,03 28,36 |28,43 | 29,22 | 30,25 | 29,67 | 29,5 |29,46
Margen neto 16,7 | 14,68 | 12,52 | 12,2 |11,73 | 11,68 | 10,45 |10,18 |10,5 |7,5 9,66
Costes laborales 8,31 | 9,25 |10,49 (10,41 |10,36 |8,08 |11,35|9,69 |10,08 |12,97 |8,28
Inversiones 4,36 (508 |523 |544 |576 |7,24 |3,11 |436 |4,66 |4,47 |3,36
Margen neto después de impuestos 6,11 |6,79 |6,37 |6,64 |456 |6,77
Tabla 5.3. Variaciones 2007-2008 de la farmacia media

Concepto Variacion 2007-2008 (%)

Margen bruto 0,15

Costes laborales -0,02

Inversiones -0,52

Otros gastos 0,54

Margen neto 0,15

Tabla 5.4. Resumen de datos de la farmacia media

Concepto/afio 1998 [ 1999 (2000 |2001 |2002 |2003 |2004 |2005 |[2006 |2007 |2008
Margen bruto 29,7 | 30,03 | 28,93 | 29,03 | 29,15 | 28,73 | 27,83 | 28,02 | 28,01 | 27,68 | 27,83
Margen neto 15,3 | 12,93 | 11,79 | 11,83 | 11,96 | 12,63 | 11,41 | 10,94 | 11,31 | 10,13 | 10,28
Costes laborales 9,86 |10,21 |9,29 |9,47 |9,74 |8,24 |87 8,57 |9,09 |968 |97
Inversiones 4,29 [ 4,78 (4,87 |502 (515 |297 |239 |3,04 |3,44 |249 |3,01
Margen neto después de impuestos 9,33 |7,7 7,22 |7,08 |6,66 |6,13

Tabla 5.5. Variaciones 2007-2008 de la farmacia populosa

Concepto

Variacion 2007-2008 (%)

Margen bruto

0,3




Costes laborales

-1,58

Inversiones 0,02
Otros gastos 11
Margen neto -0,16

Tabla 5.6. Resumen de datos de la farmacia populosa

Concepto/afio 1998 | 1999 | 2000 |[2001 |[2002 |2003 |2004 |2005 2006 |2007 |2008
Margen bruto 28,9 |29,5 |[28,29 (29,16 | 29,36 | 27,62 | 27,75 | 26,8 | 26,32 | 26,58 | 26,88
Margen neto 13,7 |10,87 | 11,2 |11,67 (12,08 |12,45|12,43|11,2 | 11,71 | 11,03 | 10,87
Costes laborales 10,91 | 10,46 | 10,74 |9,98 (9,68 (7,36 |6,88 |7,77 |754 |[833 [991
Inversiones 4,72 493 |3,61 |421 |47 3,02 |324 (229|302 |329 |327
Margen neto después de impuestos 789 |762 |758 |7,14 |7,01 |6,85




FIGURAS.1

31

30

29

28

27

M.BRUTO

/\

AN T

\_./

> O
R N

P\'

O

SN o e o A N
ST FFFF TSR

B O e N L A A ’b Vv

= M.BRUTO




FIGURA 5.2

20

15

10

M.NETO

N

1.9981.9992.0002.0012.0022.0032.0042.0052.0062.0072.008

= M.NETO




FIGURA 5.3

COSTE LABORAL

14

O N B Oy 00O

P PO L DD DO >N NP
DN P IFFNFFITIFTSS

S R A S R R R O

COSTE LABORAL




FIGURA 5.4

o ) ) N 2 %] -] e} o A S
Oy ] N Q QO QO Q Q Q O Q'
O S E S S $S

INVERSIONES
8
. /\
5 / \
A -~ \ /""\\
; Vv
2
1
0 B ——

INVERSIONES




FIGURA 5.5

[ B i BV S R = R ¥y B = ) BN B o

M.NETOD.I.

— "\ /

N
~

2.003 2.004 2.005 2.006 2.007

2.008

= M.NETO D.I.




FIGURA 5.6

| 1 | 1 1
L R R = I o T L R . B =)




FIGURA 5.7

M.BRUTO

31

30 ./‘\
29 — “-—\
28

N——— M.BRUTO

27

26 T T T T T T T T T T 1
1.9981.9992.0002.0012.0022.0032.0042.0052.0062.0072.008




FIGURA 5.8

20

15

10

M.NETO

1.9981.9992.0002.0012.0022.003 2.0042.0052.0062.0072.008

= M.NETO




FIGURA 5.9

COSTE LABORAL

15

10 ——

=——=COSTE LABORAL

0 T T T T T T T T T T 1

I T R I BN R S TN - B A T
9 & F NPT HP
'\rc'b ,\:-_b "\/9 ’1«9 ’I«‘Q ’b‘g ’VQ ’\? "\/‘0 "\/9 ’Lg




FIGURA 5.10

Lo T S 1 S 7% = &y B« )

INVERSIONES
- e,
~ \
\ N\
v N——
T T T T T T T T T T 1
o %) Q Sy 2 > > e} o 4 D
Oy O \) O O Q Q Q \S) Q Q

INVERSIONES




FIGURA 5.11

M.NETOD.I.
10
s S
7 \
6 —
fSl — V.NETO D.I.
3
2
1
0 T T T T T 1

2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008




FIGURA 5.12




FIGURA 5.13

30

28

26

24

M.BRUTO

1.998 1.999 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008

M.BRUTO




FIGURA 5.14

15

10

M.NETO

\ Tme————

1.998 1.999 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008

= M.NETO




FIGURA 5.15

15

10

COSTE LABORAL

COSTE LABORAL

1.998 1.999 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008




FIGURA 5.16

INVERSIONES

N —— INVERSIONES

0 T T T T T T T T T T 1
1.998 1.999 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008




FIGURA 5.17

M.NETOD.I.

7,5 A
7 \

——

6,5

2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008

=—M.NETOD.I.




FIGURA 5.18

1.5

—

0.5

-0.5

|
—

-1.5




Capitulo 6

Analisis y comparativas entre tipos de farmacia

JOSEP MARIA BESALDUCH

Economista y asesor fiscal.

Socio director general de ASPIME

El presente capitulo trata de comparar y analizar las diferencias que se
han producido entre las tres tipologias de farmacia en los cuatro parametros
estudiados, asi como las tendencias de las mismas desde el ejercicio 1998 al
de 2008.

MARGEN BRUTO

Al analizar el margen bruto, podemos observar en el gréfico
comparativo de las tres tipologias de farmacias analizadas (tabla 6.1 y fig.
6.1) que desde el ejercicio 1998 presentan tendencias paralelas hasta el
2000, para distorsionarse a partir de ese afilo motivado, sin duda, por la
aplicacion del RD 5/2000.

Es curioso observar que después de varios afios de distorsiones, los
tres tipos de farmacia han tomado tendencias opuestas: la turistica alcista
hasta 2005, se retrae en 2006, para lograr una estabilidad en 2007 y 2008; la
farmacia media se orienta a situaciones de estabilidad y la farmacia populosa
dibuja una tendencia a la baja, pero acercandose al punto de estabilidad,
como ya alcanz6 en 2007.

De algan modo, podriamos resumir esta comparativa diciendo que las
farmacias que mas han invertido en los dltimos dos afios son las turisticas
gue, unido a que son las menos afectadas por los recortes legislativos,
también son las Unicas que siguen con los mejores margenes brutos, si bien
podria parecer que se empieza a dibujar un reagrupamiento que ya se

vislumbraba en los ejercicios 2006 y 2007.



En la figura 6.2 se esquematizan las comparativas entre tipos de

oficinas de farmacia en 2008, sin los datos histoéricos.
MARGEN NETO

En este capitulo de margen neto, o beneficio antes de impuestos,
observamos que partiendo de margenes brutos muy desiguales (ver apartado
anterior) los tres grupos de farmacias, que parecian distorsionarse en 2007,
vuelven a un reagrupamiento en 2008, reduciendo la horquilla entre el 9,66%
y el 10,87% (tabla 6.2 y fig. 6.3).

Los resultados en el margen neto, al igual que en el ejercicio 2007, son
mejores de forma directamente proporcional al resultado obtenido del margen
bruto. Asi, las que arrojan mejores cifras son las farmacias populosas
(10,87%), seguidas de las medias (10,28%), y, por ultimo, las turisticas
(9,66%).

Efectivamente, podemos observar de forma clara en la figura 6.3 que
desde el ejercicio 2000 los margenes netos tienden a una gran igualdad entre
los tres tipos de farmacias, manteniendo esta tendencia en 2003. En 2004 se
separan ligeramente, en 2005 y 2006 se superponen practicamente las tres
farmacias tipo, se disgregan en 2007 y se reagrupan en 2008.

La farmacia turistica cerré el afio 2008 en un extremo de la horquilla,
con un 9,66% de margen neto sobre ventas; la farmacia media, con un
10,28%, se situd en el centro de la horquilla, y la populosa, con un 10,87%,
en el otro extremo de la misma.

Podriamos resumir este apartado, resaltando que, con distintas
medidas empresariales en cada una de las farmacias tipo, todas ellas han
visto reducidos sus resultados fiscales respecto al ejercicio 2007.

La figura 6.4 muestra la comparativa entre tipos de oficinas de

farmacia en 2008, sin analizar las tendencias.
INVERSIONES COMUNES Y AMORTIZACIONES

Este parametro, que en 2004 se reagrup6 en una horquilla del 2,39%
al 3,24%, es decir, datos bastante ajustados entre si y que se volvido a

distorsionar en 2005, como ya ocurriera en 2003, marcé en 2006 una



tendencia de reagrupacion de todos los tipos de farmacias que se mantiene
en 2007 y sobre todo en 2008, donde practicamente coinciden las tres en una
horquilla muy ajustada del 3,01 al 3,36% (tabla 6.3 y fig. 6.5).

Efectivamente, las farmacias turisticas descienden sus inversiones en
un 1,11% y se sitlan en el 3,36%. Las farmacias medias rompen la tendencia
bajista del ultimo afio y ascienden un 0,52 para alcanzar un 3,01%. La
farmacia populosa se estabiliza en el resultado de 2007, descendiendo de
forma insignificante en un 0,02%, situandose en un 3,27%.

Observamos, pues, que la horquilla entre farmacias se sitia en los
limites del 4,47% al 2,49%. Recordemos que en la franja 1998-2002 todas
ellas superaban claramente el 4% y muchas veces el 5%.

Es también interesante analizar que tanto la farmacia media como la
populosa han tenido tendencias al alza durante tres aflos consecutivos y
paralelos, aunque en periodos distintos. Asi, la farmacia media la disfrutdé en
el periodo 2004-2006 y la populosa la alcanz6 en un periodo posterior,
concretamente en el 2005-2007.

La farmacia turistica mantenia una estabilidad en este parametro por
encima de las otras, pero frena sus inversiones y practicamente calca los
resultados de los otros tipos de farmacias.

La figura 6.6 muestra el grafico de las tres tipologias de oficinas de

farmacia sin datos de ejercicios anteriores.
COSTES LABORALES

El parametro que analiza los costes laborales es muy significativo para
estudiar las reacciones empresariales ante medidas legislativas agresivas.

Tras una serie de tendencias parecidas y descendentes hasta 2003, se
produjo una dispersion de tendencias que parece responder mas a las
aplicaciones de atrasos de convenios en 2004 que a grandes cambios
estructurales, ya que en 2005 se vuelven a reagrupar significativamente
(tabla 6.4 y figura 6.7).

En 2008 se produce un interesante cambio historico de los tres tipos
de farmacias en su coste de personal, ya que por primera vez se invierten y

la que mas coste soporta es la populosa, con un 9,91%, seguida por la media



con un 9,70, siendo la turistica la que por primera vez en el estudio, aparece
como el tipo con menor coste de personal, con un 8,28%.
En la figura 6.8 podemos observar graficamente la comparativa entre

las tres tipologias.
COMPARATIVA DE DATOS

La tabla 6.5 recoge una comparativa de los cuatro parametros

estudiados, segun el tipo de farmacia.



Tabla 6.1. Margen bruto (1998-2008)

Variacion
Tipo de farmacia 1998 | 1999 | 2000 | 2001 |2002 |2003 |2004 | 2005 | 2006 |2007 |2008 |2007/2008
Turistica 30,3 | 30,6 |29,88 29,03 28,36 |28,43|29,22 | 30,25 | 29,67 | 29,5 |29,46 | -0,04
Media 29,7 |30,03 | 28,93 29,03 29,15 | 28,73 | 27,83 | 28,02 | 28,01 | 27,68 |27,83 (0,15
Populosa 28,9 | 29,5 |28,2929,16 |29,36 | 27,62 | 27,75 | 26,8 | 26,32 (26,58 | 26,88 | 0,3
Tabla 6.2. Margen neto (1998-2008)

Variacion
Tipo de farmacia 1998 | 1999 | 2000 | 2001 |2002 |2003 |2004 | 2005 | 2006 |2007 |2008 |2007/2008
Turistica 16,7 |14,68|12,52| 12,1 |11,73|11,68|10,45|10,18|105 |7,5 9,66 |2,16
Media 15,3 12,93 11,79 11,83 | 11,96 | 12,63 | 11,41 | 10,94 | 11,31 | 10,13 | 10,28 | 0,15
Populosa 13,7 | 10,87 | 11,2 | 11,67 | 12,08 | 12,45 | 12,43 | 11,2 |11,71|11,03 | 10,87 |-16
Tabla 6.3. Inversiones comunes y amortizaciones (1998-2008)

Variacion
Tipo de farmacia 1998 | 1999 | 2000 | 2001 |2002 |2003 | 2004 | 2005 |2006 |2007 |2008 |2007/2008
Turistica 4,36 | 508 |523 [544 |576 |7,24 |3,11 |436 |466 |447 |3,36 |-1,11
Media 4,29 | 4,78 |4,87 [502 |515 |2,97 [2,39 (3,04 |344 |249 |3,01 |052
Populosa 4,72 | 4,93 [361 [421 |47 |3,02 324 [229 (3,02 |329 |327 |-002
Tabla 6.4. Costes laborales (1998-2008)

Variacion
Tipo de farmacia 1998 [1999 | 2000 | 2001 | 2002 |2003 |2004 |2005 | 2006 | 2007 |2008 |2007/2008
Turistica 8,31 |9,25 |10,49|10,41|10,36|8,08 |11,35|9,69 |10,08|12,97 |8,28 |2,89
Media 9,86 |10,21|9,29 |9,47 |9,74 |824 |87 |857 [9,09 |9,68 |97 |0,59
Populosa 10,91 | 10,46 | 10,74 |9,98 |9,68 |7,36 |6,88 |7,77 |7,54 |8,33 [9,91 [0,79

Tabla 6.5. Comparativa de parametros por tipo de farmacia

Margen neto
Margen Costes Margen neto antes | después de
bruto laborales | Inversiones | de impuestos impuestos
Turistica 29,46 8,3 3,4 9,7 6,7
Media 27,83 9,7 3 10 6,9
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Capitulo 7

Los numeros de la farmacia “tipo” espafola

JOSEP MARIA BESALDUCH

Economista y asesor fiscal.

Socio director general de ASPIME

Por segundo afio presentamos en este capitulo la situacién y evolucion
de la farmacia espafiola tipo o promedio, que seria la resultante de hallar la
media de todas las farmacias espafolas en los distintos parametros
estudiados, y que nos aproxima a la realidad de una farmacia virtual, pero que
en la practica, es un reflejo de la mayoria de las farmacias espafiolas.

Para la estimacion, redondeamos la facturacion anual a 500.000 euros,
ya que es una cifra muy cercana a la farmacia tipo y nos permite comparar de
una forma mas clara los datos de los ejercicios anteriores.

Esta farmacia “virtual”, en base a las muestras de que dispone ASPIME,
tendria presenta en el ejercicio 2008 la composicidon que se muestra en la tabla
7.1

Hemos aplicado los mismos criterios de medias a los datos de que
disponemos desde el ejercicio 1998, y obtenemos una grafica resultante que
significaria la evolucion y tendencia de la “farmacia espafola”, obviando en
este analisis los tipos de farmacia.

Entendemos que esta farmacia virtual promedio es la representacion
mas cercana a la evoluciébn y tendencia en los Ultimos afios como

consecuencia de medidas legislativas sanitarias o fiscales.
MARGENES BRUTO Y NETO

Las tablas 7.2 y 7.3 ofrecen los datos resultantes utilizados y nos
muestran los conceptos de margen bruto, margen neto antes de impuestos, y
margen neto después del impuesto del IRPF. Su traduccion grafica se plasma

en lafiguras 7.1y 7.2.



Su analisis visual nos aproxima a la tendencia de estos tres parametros
analizados, que nos demuestran evoluciones no paralelas, aunque todas ellas
decrecientes, a excepcion de una estabilidad en el margen bruto.

También podemos apreciar que la leve mejoria del margen bruto no es
paralela a la del margen neto, que se estabiliza, aunque con una leve curva
descendente.

El margen neto después del IRPF, es decir, el beneficio que le queda al
farmacéutico después de pagar a Hacienda, no sigue una tendencia
decreciente, aunque no de forma paralela, ya que los cambios en la Ley del
IRPF, en los marginales, etc., han mantenido desde el afio 2000 una
estabilidad alrededor del 7,5-8%.

COSTES LABORALES E INVERSIONES

Profundizando en los conceptos de costes de personal e inversiones en
el analisis de esta farmacia virtual, partimos de los datos de la tabla 7.4 y
obtenemos una representacion grafica muy significativa (fig. 7.3).

Los costes laborales que hasta 2001 siempre superaban la barrera del
10% sobre facturacion, empiezan a dibujar una curva decreciente en 2002,
para pronunciar una fuerte caida en 2003, donde se supera escasamente el
8%.

Como ya hemos comentado en otros capitulos, el dato de 2004 nos
puede prestar a confusion por cuanto, en ese afio, se incorporaron importes por
atrasos de convenio, que desde un punto de vista de imputacion correspondian
a afnos anteriores. Por ello, el repunte en la grafica de 2004 fue parcialmente
ficticio, si bien en 2007 se observan signos importantes de alza que se ratifican
y estabilizan en 2008.

De todos modos, siguen lejos los datos arrojados en 2001, cuando se
superaba claramente el 10%. En 2008 se sitla en el 9,43%.

La partida inversiones también expresa una linea muy llamativa desde
1998 hasta 2008, ya que mantiene una tendencia creciente en el periodo 1998-
2002, para inflexionar con una brusca caida desde el ejercicio 2003 al 2004.

En el ejercicio anterior se apuntd un leve ascenso, alcanzando el 2,87%,

siendo claramente mejorado en 2006 con un 3,28% y también en 2007 con un



3,45%, para después retroceder de forma leve, o0 practicamente
estabilizandose, en 2008 con un 3,12%.

En el primer tramo ascendente, las inversiones comunes de esta
farmacia se situaban en la horquilla del 4-5,5%, siendo en el segundo tramo
decreciente entre el 3% y el 2,7%. Practicamente, en estos ultimos tres
ejercicios se ha invertido la mitad de lo que se invertia en los cinco anteriores,
si bien es cierto que el dato de 2005 ya presentd signos de recuperacion,
reafirmados en 2006 y sobre todo en 2007, para moderar un estancamiento o
estabilidad en 2008.



Tabla 7.1. Datos de la farmacia “tipo” espafiola

Facturacion bruta 500.000 euros/afio
Composicion de la venta 73,8% SOE y 26,2% libre
Margen bruto 27,76%

Margen neto antes de impuestos 10,76%

Margen neto después de impuestos 7,51%

Costes laborales 9,43%

Inversiones 3,12%

Tabla 7.2. Evolucion de los datos econdmicos estudiados

(1998-2008)

de la farmacia “tipo” espafiola

1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Facturacion 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000 | 500.000
Margen neto
antes de
impuestos 74.148 |71.104 |62.324 |60.771 |60.570 |59.769 |59.418 |58.335 |[58.050 |57.800 |[53.800
IRPF 28.475 |[25.939 |[21.878 |[21.179 [21.089 |20.062 |19.904 |19.280 |18.230 |16.894 |[16.250
Margen neto
después de
impuestos 45.673 |45.165 |40.446 |39.592 |39.481 |39.707 |39.514 |39.055 [39.820 |40.906 |37.550
Margen neto
después de
impuestos (%) | 9,13 9,03 8,09 7,92 7,9 7,94 7,9 7,81 7,96 8,18 7,51
Tabla 7.3. Méargenes bruto y neto de la farmacia “tipo” espafiola (1998-2008)

1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Margen bruto 29,62 29,99 (29,10 |28,30 |28,10 |27,93 |27,79 |27,43 |27,38 |27,33 |27,76
Margen neto antes de impuestos | 14,84 14,18 |12,44 |12,13 |12,09 |11,93 |11,86 |11,67 |11,61 |11,56 |10,73
Margen neto después de
impuestos 9,13 9,03 8,09 7,92 7,90 7,94 7,90 7,81 7,96 8,18 7,51

Tabla 7.4. Evolucion de los costes laborales y las inversiones

espafiola (1998-2008)

de la farmacia “tipo”

1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008
Costes laborales | 10,71 (10,91 | 10,23 |10,34 (9,98 | 8,18 | 8,42 |8,03 | 8,45 | 9,36 | 9,43
Inversiones 4,48 4,87 [(4,83 |501 |518 (2,99 (2,76 |2,87 |3,28 |3,45 | 3,12
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Capitulo 8

Situacion laboral de la oficina de farmacia

MARIA MARCOS?y GEMMA CUESTA®

4Abogado. Departamento juridico de Farmaiuris.

*Diplomada en Relaciones Laborales. ASPIME.

El trabajo es un rol basico y central en la vida para los seres humanos,
por la cantidad de tiempo que dedicamos a ello; en general la vida laboral de
una persona empieza con la finalizacion de los estudios o formacién inicial,
entre los 16 y 24 afios, y se extiende mayoritariamente hasta la edad de

jubilacién, 65 afios.
PLANTILLA MEDIA DE LA OFICINA DE FARMACIA

No siempre un aumento real de personal se debe a un aumento por
necesidades del servicio, sino que en el incremento de trabajadores pueden
influir otras variables también significativas, como son la reduccion de
realizacion de horas extraordinarias, el numero de titulares, las sustituciones
por bajas de maternidad o incapacidad temporal, por citar algunos ejemplos
MAas comunes.

Normalmente, en las oficinas de farmacia se contrata a un trabajador
eventual para sustituir al que se halla de baja, y por tanto, durante ese periodo
se incrementa la plantilla media, si bien no es realmente un incremento real de
personal, ya que la farmacia no requiere de mas personal para prestar sus
servicios sino que reemplaza a un trabajador por otro.

No obstante, cabe resaltar que a efectos de estadisticas de empleo esto
si tiene un significado positivo, ya que la farmacia esta ofreciendo durante ese
periodo de sustitucion mayor empleo, no a efectos de aumento de trabajadores,
ya que no se crean nuevos puestos de trabajo, pero si, a efectos estadisticos.

Para la obtencion del célculo del promedio de trabajadores en la oficina

de farmacia se tienen en cuenta los siguientes parametros: dias de alta de



Numero de empleados por tramos de facturacion



indice de rotacion

DISTRIBUCION POR CATEGORIAS PROFESIONALES






Distribucién de categorias por tramos de facturacion



Retribucion de los empleados en las oficinas de farmacia






TIPOS DE CONTRATACION

La oficina de farmacia no busca esquivar la contratacion indefinida para
no consolidar puestos de trabajo, sino que suele optar por la contratacion
temporal para probar la valia de la persona contratada antes de entrar en una
contratacion indefinida y, a su vez, se asegura que la persona contratada va a
encajar en el conjunto de la organizacion.

En la figura 8.6 observamos un mantenimiento del porcentaje de
contratos temporales durante 2006 (17%), 2007 (14%) y 2008 (16%), no

habiendo por tanto, una variacion significativa.
Contrato en practicas

Los trabajadores recién titulados, tanto licenciados como técnicos en
Farmacia, suelen ser contratados mediante contrato de trabajo en practicas, ya
gue tal y como expone el RD-Ley 1/1995 del Estatuto de los trabajadores en su
articulo 11, “el contrato de trabajo en practicas podra concertarse con quienes
estuvieren en posesion de titulo universitario o de formacion profesional de
grado medio o superior, o titulos oficialmente reconocidos como equivalentes,
gue habiliten para el ejercicio profesional, dentro de los cuatro afos, o de seis
afios cuando el contrato se concierte con un trabajador minusvalido, siguientes
a la terminacion de los correspondientes estudios”. La intencion de este
contrato es incorporar a estos titulados recientes al mercado laboral para que
puedan adquirir experiencia y formarse como profesionales. La duracion de
este contrato tiene la particularidad de que no puede ser de duracion inferior a

seis meses, ni exceder de dos anos.



Contrato de interinidad



ANTIGUEDAD DE LOS EMPLEADOS

La estabilidad en el empleo de las oficinas de farmacia tiene como efecto
directo un aumento en la antigliedad de sus empleados, si bien el aumento de
antigiedad esta directamente relacionado con el indice de rotaciéon. La
distribucion general es la que refleja la figura 8.8.

Existe una tendencia a incrementar la rotacién y, al mismo tiempo, una
paulatina desvinculacién por jubilacion o por despido de los empleados que han
permanecido durante toda su vida laboral en la misma oficina de farmacia. El

mercado laboral ha cambiado en la valoracion del empleo.
Un valor en declive

Actualmente, se considera que el empleado es mas exigente y no
solamente busca un empleo estable y para toda la vida, sino que presenta mas
reivindicaciones laborales, como se ha comentado anteriormente (horario,
salario, flexibilidad, etc.), que lo hacen susceptible a cambiar de empresa a
costa de su antigtiedad.

En referencia a afos anteriores, en 2008, el porcentaje de empleados
con antigiedad menor a 10 afios se ha incrementado en un punto respecto a
2007 y dos puntos respecto a 2006. Asi mismo, el porcentaje de empleados

con una antigiedad mayor a 25 afios ha disminuido en un punto, mientras los



Antigliedad por tramos de facturacion

EDAD DE LOS EMPLEADOS

En apartados anteriores se ha comentado el hecho que una mayor o
menor rotacion de la plantilla tendra como resultado una mayor o una menor
juventud de la misma. Por ello, y también directamente enlazado con la
antigiiedad, es interesante analizar la edad media de los empleados de la
farmacia.

La edad de los empleados de oficina de farmacia se sita por debajo de
los 45 afios en la mayoria de los casos (74%) (fig. 8.10). El incremento
porcentual entre 2007 (23%) y 2008 (26%) es debido a las politicas de
incentivos en la contratacion de mayores de 45 afios (Ley de mejora y
crecimiento de empleo) que, como ya se ha comentado anteriormente, existen
importantes bonificaciones para la empresa por la contratacion de personas
mayores de 45 afios.

La tendencia inicial en el momento de la contratacion es la busqueda de
personas jovenes, pero el hecho de reducir los costes salariales por la
contratacion de mayores de 45 afios incentiva a muchos farmacéuticos a
buscar este tipo de empleados que, a su vez, aportan experiencia y su nivel de
rotacion sera previsiblemente menor (mayores dificultades de encontrar
empleo, altos indices de paro). Las posibilidades de abandono del trabajo para
optar a otra oferta profesional son reducidas. Por tanto, es una posibilidad que
no hay que desechar de antemano, sino que se debe analizar el puesto de



SEXO DE LOS EMPLEADOS

Una de las caracteristicas de la plantilla de la oficina de farmacia es la
presencia mayoritaria de mujeres, incluso del titular de la oficina de farmacia
como se observa en la figura 8.11. El 75% de empleados son mujeres, y el
73% de los titulares también.

La ventaja que aporta la contratacion laboral de mujeres es una mayor
posibilidad de poder disfrutar de bonificaciones en las cuotas de la Seguridad
Social, y por tanto, un ahorro en el coste social de la empresa. La contratacion
indefinida de colectivo femenino esta bonificada practicamente en todas las
franjas de edad; en cambio, el colectivo masculino tiene mayoritariamente sus
bonificaciones en la contratacién de mayores de 45 afios o en la de parados de
larga duracion.

El colectivo femenino se beneficia de algunas bonificaciones especificas
como, para las madres, la derivada de la reincorporacién al mercado laboral en
los 24 meses posteriores a la fecha de parto. Las desventajas que el colectivo
femenino puede presentar y que pueden generar cierto reparo a la hora de
contratar a mujeres jovenes en edad fértil se atendan si se tiene en cuenta las
bonificaciones sociales que su contratacion lleva aparejadas.

El hecho de ser mujer y estar en edad fértil sigue creando reparos en
algunas empresas, ya que en ciertas farmacias el hecho de tener trabajadoras
embarazadas crea problemas organizativos, economicos Yy estructurales,
aunque en la mayoria de los casos se llega a acuerdos, en forma tanto de
reducciones de jornada como de excedencias. A veces, también debido a la
dificultad de conciliar la vida laboral y familiar se finaliza la relacion laboral, bien
por acuerdo o unilateralmente por parte de la trabajadora.

En todas las ediciones anteriores de este INFORME ANUAL DE OFICINAS DE
FARMACIA se ha resaltado la feminizacion de este sector. La figura 8.12 sigue
afirmando lo que ya se exponia en otras ediciones. En la tabla 8.6 se aprecia
gue predomina la mujer ante el hombre en cualquier tipo de oficina de farmacia

clasificada segun su facturacion.



CONCILIACION DE LA VIDA FAMILIAR Y LABORAL

La conciliacion de la vida familiar y laboral continla siendo un tema de
absoluta actualidad y se intenta que no sea un objetivo exclusivo de las
mujeres, ya que se esta estudiando la posibilidad de incrementar los permisos
y licencias de los varones para implicarlos mas en esta cuestion.

El hecho de que muchos de los titulares de las oficinas de farmacia sean
mujeres puede tener dos efectos totalmente contrarios ante la conciliacién de la
vida laboral y familiar. El primer efecto puede darse cuando la titular de la
oficina de farmacia se muestra mas sensible ante la problematica de la
conciliacion de la vida laboral o familiar. El segundo seria el efecto contrario,
gue se daria teniendo en cuenta la circunstancia que las mismas titulares han
sido “victimas” de esta dificil situacion y a veces han sacrificado su vida familiar
por el negocio; ello puede hacerlas mas intolerantes hacia las bajas por
enfermedad previas a la baja por maternidad sin causa aparentemente justa, a
otros abusos que en ocasiones se producen por parte de determinadas
empleadas durante el periodo de gestacion o a las limitaciones fisicas que
algunas embarazadas alegan para no realizar ciertas tareas. Hay que resaltar
gue en este sector no se puede afirmar que se produzcan con frecuencia
abusos por parte de las empleadas embarazadas.

Los problemas para el titular de la oficina de farmacia no se derivan
tanto de la baja de maternidad, sino de la posibilidad posterior de reducir
jornada.

El descanso por maternidad tiene una duracion de 16 semanas (que
pueden repartirse entre el padre y la madre, siendo obligatorias para la mujer
las primeras 6 semanas), durante las cuales si el titular decide sustituir a la
empleada de baja por una persona inscrita en la oficina del INEM como
demandante de empleo, puede disfrutar de las bonificaciones de Seguridad
Social, que consisten en la bonificacion del 100% de cuota de Seguridad
Social, tanto para la sustituta como para la trabajadora sustituida, de manera
que el coste Unico que asume durante este periodo la empresa es el salario de
la trabajadora sustituta, ya que la totalidad del salario de la trabajadora

sustituida lo abona directamente a la interesada la Seguridad Social.






COMUNICACION EN LA OFICINA DE FARMACIA

Hoy en dia, las relaciones en la oficina de farmacia con los trabajadores
guedan lejos de la relacién ciertamente paternalista habida durante muchos
afos, fruto de que muchos auxiliares entraban a trabajar en la farmacia con
dieciséis afios y permanecian en ésta hasta su jubilacion. En la actualidad, esta
relacion ha evolucionado hacia técnicas de direccion mas desarrolladas.

Es evidente que al tratarse de una pequefia empresa, en la cual el
contacto empresario—trabajador es muy estrecho y constante, el tipo de
relacion que se genera puede en ocasiones distorsionarse y al titular puede
resultarle dificil ejercer sus funciones de direccién. Hay que mantener una
buena relacion, pero cada uno debe tener presente su posicion.

La funcion tradicional de direccion basada en atributos individuales se
emplea cada vez menos. Ahora se exige flexibilidad, rapidez y compafierismo a
la hora de tomar decisiones.

Algunos titulares de farmacia se sorprenden por los requerimientos de
sus empleados acerca de la aplicacion del convenio, de las vacaciones o de
otras exigencias laborales que en épocas anteriores no se solicitaban o bien
porque existia un cierto “miedo” a exigir.

En ocasiones se detectan problemas de comunicacién que crean un
deficiente clima laboral que se solucionaria sencillamente dialogando. La falta
de comunicacion hace que se supongan unos hechos y unas causas de
problemas que en realidad podrian ser inexistentes y que con una simple

conversacion se pueden resolver.






. Evolucion media del nimero de trabajadores de la oficina de farmacia

espafiola por tramos de facturacion (2004-2008)

Facturacion 2008 2007 2006 2005 2004

Distribucién de las categorias laborales en la oficina de farmacia espafiola por

tramos de facturacion

Facturacion Farmacéutico Auxiliar diplomado Auxiliar Mozo/limpieza Colaborador

Comparativa de la evolucion bianual de las categorias profesionales en la

oficina de farmacia por tramos de facturacion

Auxiliar
Farmacéutico diplomado Auxiliar Mozo/limpieza  Colaborador

Facturacion 2007 2008 2007 2008 2007 2008 2007 2008 2007 2008



Evolucion del salario bruto seguin categoria profesional (2005-2008)

Auxiliar

Farmacéutico  diplomado Auxiliar

Porcentaje de contratos fijos segun facturacion (2007 y 2008)

Facturacion 2007 2008

Sexo del personal de la oficina de farmacia (media)

Facturacion
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Capitulo 9

La aplicacion de la Ley Organica de Proteccion
de Datos en la oficina de farmacia

RENE SOLLA

Abogado.
Departamento de Proteccion de Datos. ASPIME.

En este capitulo pretendemos analizar si las farmacias que tenemos
como clientes cumplen la normativa de proteccion de datos de datos
personales (v. gr. Ley Organica de Proteccion de Datos [LOPD] y Reglamento
de Desarrollo de dicha ley') en el momento de recabar datos de sus clientes, lo

cual sucede a diario.
CUMPLIMENTO DE LA LOPD

Desafortunadamente, la regla general es la poca receptividad respecto a
la recopilacion y al tratamiento de los datos de caracter personal. De hecho,
segun datos de la Agencia Espafiola de Proteccién de Datos (AEPD), el 94%
de las empresas espafiolas no respetan la legislacion vigente de proteccion de
datos, una cifra que nos debe hacer reflexionar al respecto, ya que de acuerdo
al barémetro del Centro de Investigaciones Sociolégicas (CIS) de septiembre
de 2009, un 74,1% de los encuestados afirmaron sentirse bastante o muy
preocupados por la proteccidon de sus datos y el uso de su informacion personal
por parte de otras personas

Las causas que esgrimen las empresas para justificar su incumplimiento
son las siguientes:

a) Que adaptar sus sistemas informaticos para dar cumplimiento a la
legislacién vigente les representa un coste muy elevado.

b) Que desconocen o ignoran la normativa vigente de proteccion de
datos. Esto no nos sorprende pues segun la mencionada encuesta del CIS, el

52,6% de los encuestados desconocia la existencia de la Ley Organica de



b) Que este tema no les afecta. Flagrante error, porque se debe tener
presente que el grado de cumplimiento que exige la LOPD a las oficinas de
farmacia es el mas elevado, por ser datos que tienen que ver con la salud de
las personas, pudiendo por tanto solo “ser recabados, tratados y cedidos
cuando, por razones de interés general, asi lo disponga una ley o el afectado
consienta expresamente” (articulo 7.3 LOPD).

A este respecto, podemos analizar el grado de cumplimiento de la
mayoria de nuestros clientes en torno al nivel de facturaciéon que presenta su
farmacia. En tal sentido, la tabla 9.1 y la figura 9.1 muestran que, por lo
general, a medida que aumentan los niveles de facturaciéon de las farmacias
gue tenemos como clientes, aumentan a su vez el numero de ficheros, tanto
manuales como informatizados, que tienen inscritos en la Agencia Espafiola de
Proteccion de Datos, llegando a tener un promedio de 3,66 ficheros manuales
las que presentan una facturacion de 1.200.000 euros en adelante y de 4,06
ficheros informatizados las que facturan de 900.001 a 1.200.000 euros®.

Sin embargo, es importante acotar que no debemos prestar demasiada
atencion a los datos de las farmacias que presentan una facturacion hasta
300.000 euros, ya que so6lo tenemos tres clientes de proteccién de datos que

facturan anualmente esta cantidad.
MEDIDAS DE SEGURIDAD EN EL TRATAMIENTO DE DATOS DE SALUD

En relacién a las medidas de seguridad en el tratamiento de los datos de
salud, los farmaceéuticos titulares de las oficinas de farmacia que tenemos en
cartera no son demasiado proclives a dar cabal cumplimiento a las obligaciones
gue emanan de la Ley Orgéanica de Proteccién de Datos y de su Reglamento
de Desarrollo, como lo son entre otras la realizacién de copias de respaldo o
recuperacion, la asignacion de claves o contrasefias para controlar el acceso a
los datos de los ficheros automatizados y la realizacion, al menos cada 2 afios,
de una auditoria anual que verifique el cumplimiento de la normativa de

proteccion de datos.



Copias de respaldo y recuperacion

Control de acceso y control de acceso fisico



Auditoria



Inscripcién de ficheros



INSTALACION DE CAMARAS DE VIDEOVIGILANCIA EN LAS FARMACIAS

CONSECUENCIAS Y DEBERES

Como se puede comprobar a través de un simple paseo por los
innumerables establecimientos y comercios que copan nuestra geografia
nacional, la captacién y/o el tratamiento de imagenes con fines de vigilancia es
una practica que cada dia se extiende mas, en mayor medida para garantizar la

seguridad de los bienes y las personas o para verificar el cumplimiento por el



a) Que exista grabacién, captacion, transmision, conservacion, o

almacenamiento de imagenes, incluida su reproduccién o emisién en tiempo



b) Tales actividades se refieran a datos de personas identificadas o
identificables.

Asimismo, en la mencionada guia se sefialan los requisitos que debera
observar el responsable del establecimiento en el momento de instalar una
camara de videovigilancia, a saber:

a) Debe existir una relacion de proporcionalidad entre la finalidad
perseguida y el modo en el que se traten los datos.

b) Debe informarse sobre la captacion y/o grabacion de las imagenes,
Incluso en los casos en los que las videocamaras se utilicen para fines licitos y
legitimos el deber de informacién subsiste siempre.

c) El uso de instalaciones de cadmaras o videocamaras sélo es admisible
cuando no exista un medio menos invasivo.

d) Las camaras y videocamaras instaladas en espacios privados no
podran obtener imagenes de espacios publicos. Sin embargo, y como
excepcion, podrian tomarse imagenes parciales y limitadas de vias publicas
cuando resulte imprescindible para la finalidad de vigilancia que se pretende, o
resulte imposible evitarlo por razén de la ubicacion de aquéllas. Ejemplo: si una
camara debe ubicarse necesariamente en la puerta de entrada de una entidad
bancaria o en la esquina de un edificio, deberia orientarse de modo que la
parte de via publica que recoja se limite al acceso vigilado sin recoger mas
porcidon de la via publica que la imprescindible. No podran captarse imagenes
del resto de la acera o de la calle.

e) El uso de sistemas de videovigilancia debera ser respetuoso con los
derechos de las personas y el resto del ordenamiento juridico.

f) Las imagenes se conservaran por el tiempo imprescindible para la
satisfaccion de la finalidad para la que se recabaron.

El concepto de dato personal incluye las imagenes cuando se refieran a
personas identificadas o identificables. Los sistemas de videovigilancia
normalmente captaran imagenes de trabajadores, clientes o personas con las
gue se mantiene un grado de relacion que las hace identificables, razén por la
cual, en el caso que nos ocupa, el titular de la oficina de farmacia debe

informar, a través de un cartel informativo, de la presencia de dicha camara.












NoOTAS

Uno de los objetivos del desarrollo reglamentario es reforzar la proteccion de los
derechos de los titulares de los datos, habiéndose endurecido el cumplimiento de alguno
de los requisitos de tratamiento de datos. Asi, cualquier persona sabra cual es la
finalidad de la recogida de sus datos personales y dispondra de un control mas
exhaustivo. El responsable del fichero debe conceder al interesado un medio gratuito
para que pueda ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, cancelacion y oposicion.
En esta linea, se libera al interesado de tener que enviar cartas certificadas o
semejantes, asi como la utilizacién de medios de telecomunicaciones que supongan el
pago de una tarifa adicional.

Lo que opinién de Artemi Rallo, Director de la AEPD, resulta satisfactorio porque supone
un avance positivo en relacién con los datos publicados en 2008.

Esto quizas sucede porque las farmacias mas grandes son las que poseen servicios
informaticos y de asesoria que les permiten elaborar su documento de seguridad y
adaptarse a ley de manera mas sencilla que a las de baja facturacion, a las cuales les
cuesta conocer la norma y adaptarse a ella.

En este caso no se tendria que inscribir la camara de videovigilancia como fichero
informéatico en la pagina de la AEPD, a tenor de lo sefialado en el articulo 7.2 de la
Instruccion 1/2006, de 8 de noviembre, que sefiala “no se considerara fichero el
tratamiento consistente exclusivamente en la reproduccién o emisién de imagenes en
tiempo real”.

No se podran colocar cadmaras de videovigilancia en ambitos protegidos por el derecho a

la intimidad como bafios o vestuarios.



Promedio de ficheros de proteccion de datos

Ficheros Ficheros

Facturacién manuales informatizados

Porcentaje de farmacias segun su facturacién que han realizado la auditoria
2009

Facturacion Porcentaje

Ficheros inscritos en el registro general de la AEPD

Ficheros inscritos Titularidad privada Titularidad publica Total

Porcentaje de farmacias que poseen camaras de videovigilancia

% de camaras de

Facturacion videovigilancia
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Capitulo 10

Comparativa regional de los parametros de la
oficina de farmacia

JUAN ANTONIO SANCHEZ

Economista y asesor fiscal.
Socio coordinador de ASPIME.

Dentro de las innovaciones que nuestro INFORME pretende incorporar
cada afo, en esta ocasion, al igual que en las dos ultimas ediciones y
provocado por una cuestion consultada por un farmacéutico en una de nuestras
conferencias formativas, hemos realizado una segmentacion del estudio de las
magnitudes econdmicas de la oficina de la farmacia.

Un primer analisis comparado lo realizaremos entre las farmacias
incluidas en el estudio procedentes de la Comunidad Valenciana, Catalufia y la
Comunidad de Madrid.

Iremos describiendo la evolucién de los principales indices econémicos

en su analisis comparado.
MARGEN BRUTO MEDIO

El afio 2008 vuelve a originarnos la misma diferencia que en la edicion
del pasado INFORME 2009 (1,24 puntos porcentuales) entre el margen bruto
medio de Catalufia (mas elevado) y el de la Comunidad Valenciana. En
cambio, entre la comunidad catalana y la madrilefia el margen bruto medio se
diferencia de 1,17 puntos a favor de la primera (tabla 10.1).

Hay que recordar en estos Ultimos afios la dificultad existente en la
Comunidad Valenciana para la compraventa de farmacias. Las recientes
aperturas en esta region podrian facilitar una gestion de compras que originara

unos mejores costes de sus ventas.

PROPORCION DE VENTAS SOE Y VENTAS LIBRES



PORCENTAJE DE COSTES LABORALES SOBRE LAS VENTAS

El valor promedio de los gastos de personal sobre la facturaciéon anual
es considerablemente superior en Catalufia con respecto a las otras dos
autonomias analizadas. La proliferacion de los horarios ampliados y su
desarrollo comercial, asi como aspectos relacionados con las diferencias entre

convenios colectivos pueden seguir originando estas diferencias (tabla 10.3).
RATIO DE AMORTIZACION SOBRE LAS VENTAS

En esta tasa, la diferencia a favor de la comunidad madrilefia frente al
resto se cifra en casi en 1,2 puntos sobre Catalufia y casi 0,7 puntos sobre la
comunidad valenciana (tabla 10.4).

Recordemos que las leyes fiscales que afectan a la estimacion del
rendimiento de las farmacias, asi como a la amortizacion de sus inversiones,
eran en 2008 comunes a la practica totalidad de las oficinas de farmacia de
nuestro pais.

Es bastante probable que en las futuras ediciones de este INFORME,
cuando analicen los datos fiscales de las oficinas de farmacia en los afios 2009
y 2010, este porcentaje suba considerablemente debido a la aprobacién de la
libertad de amortizacion con mantenimiento de empleo para los ejercicios

mencionados.

TIPO MEDIO DE GRAVAMEN EN EL IRPF



MARGEN NETO MEDIO ANTES Y DESPUES DE IMPUESTOS

Siguen dandose interesantes comentarios derivados de estas cifras, ya
gue existen diferencias apreciables en cuanto a los margenes netos antes y

después de impuestos en las comunidades autbnomas analizadas (tabla 10.6).
VALOR PROMEDIO DEL TOTAL DE DESCUENTOS (RDL + ABSORBENTES)

Este afio 2008, la diferencia entre la mas afectada por este concepto
(Cataluiia) y la que menos (Comunidad Valenciana) no es muy grande,
guedando la Comunidad de Madrid a medias en este valor promedio de
descuentos (tabla 10.7).

VALOR PROMEDIO DE LA DEDUCCION POR VIVIENDA HABITUAL

En este nuevo indice, la diferencia entre deducciones medias sigue
siendo poco significativa entre las tres comunidades autbnomas analizadas
(tabla 10.8). La cifra media puede variar bastante en base al anteproyecto de
ley de economia sostenible que eliminaria (caso de aprobarse finalmente) la
deduccion por vivienda habitual para contribuyentes que adquirieran su casa a

partir de 2011 y superaran un determinado nivel de rendimientos.

VALOR PROMEDIO DE LA DEDUCCION POR DONATIVOS



VALOR PROMEDIO DE LOS PAGOS FRACCIONADOS DEL IRPF

Este nuevo indice, en el que analizamos la cantidad que anticipan de
sus impuestos las oficinas de farmacia de la muestra mediante los pagos
fraccionados trimestrales (modelos 130), tampoco muestra una gran

divergencia entre comunidades (tabla 10.10).
CONCLUSIONES

Podemos concluir este apartado de comparativa regional comentando
guem excepto en contadas ocasiones, los principales parametros econémico-
fiscales de las oficinas de farmacia de nuestra muestra no presentan unas

diferencias considerables por razon de ubicacién geografica.



Comparativa de margen bruto. Afio 2008

Comunidad Autbnoma Margen bruto (%)

Comparativa de proporcion de ventas SOE y ventas libres. Afio 2008

Venta SOE sobre
total (%)

Venta libre sobre

Comunidad Autébnoma total (%)

Comparativa de porcentaje de costes laborales sobre las ventas. Afio 2008

Gastos de
personal sobre

Comunidad Autébnoma facturacion (%)

Comparativa de amortizacion sobre las ventas. Afio 2008

Amortizacion
sobre facturacion

Comunidad Autbnoma (%)

Comparativa de tipo medio de gravamen en el IRPF. Afio 2008

Comunidad Autbnoma

Tipo medio de ‘
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Comparativa del margen neto antes y después de impuestos

Margen neto antes ~ Margen neto después

Comunidad Autbnoma de impuestos 2007  de impuestos 2007

Comparativa del valor promedio del total de descuentos. Afio 2008

Comunidad Autébnoma Total descuentos

Comparativa de las deducciones por vivienda. Afio 2008

Comunidad Autbnoma vivienda

Deducciones por ‘

Comparativa de las deducciones por donativos. Afio 2008

Comunidad Autébnoma donativos

Deducciones por ‘

Comparativa de los pagos fraccionados del IRPF. Afio 2008

Comunidad Autbnoma fraccionados

Pagos ‘



Capitulo 11

La gestion de compras en la oficina de farmacia

JORDI URTOS

Economista.
Director de Contabilidad. ASPIME.

CONTEXTO DE CRISIS

La gestion de compras en la oficina de farmacia ha retomado
importancia en los ultimos tiempos; a medida que un negocio pasa mas tiempo
inmerso en un ambiente generalizado de crisis, el empresario se fija cada vez
mas en los detalles de gestion de su negocio. Se ha pasado de un entorno de
crecimiento de ventas constante a otro mucho mas complejo. Los clientes de la
oficina de farmacia han variado su comportamiento y por lo tanto le
corresponde a la oficina de farmacia reaccionar frente a estos cambios. Por un
lado, los presupuestos publicos de Sanidad se encuentran con mas
necesidades que atender y con menos recursos para afrontarlos. Asi pues,
aplican descuentos sobre la facturaciéon a las mutuas, revisan a la baja los
precios de los medicamentos y un continuo de medidas para rebajar el gasto
farmacéutico, medidas cuyos efectos estan por ver. El cliente particular también
se encuentra bajo los efectos de la crisis y lo que otrora era un motivo para
concederse pequefos placeres, actualmente se traduce en un descenso de la
demanda.

Es verdad que hacer previsiones sobre la evolucion de la demanda no
es el motivo de este capitulo, pero si que es el principal factor para que el
farmacéutico revise toda su gestion empresarial de la oficina de farmacia. De
esta manera, el farmacéutico revisa sus gastos salariales, sus gastos
financieros, sus gastos generales de actividad, su factura fiscal y su politica de
compras. Una vez el farmacéutico se ha asesorado sobre temas fiscales,
laborales, financieros y determinado qué gastos generales son mejorables,
centra su atencion en las compras desde un aspecto principalmente financiero.

Dia a dia, pasan a ser habituales preguntas como ¢Estoy comprando bien?



TIPOS DE POLITICA DE COMPRAS

El farmacéutico reacciona en las compras para atender mejor a su
clientela y a su clientela potencial, enfocando de distinta manera sus
estrategias de compra. Las diferentes estrategias de compra se podrian
clasificar de la siguiente forma, observando a quién realizan sus compras.

a) Farmacias que s6lo compran a un mayorista (90% o mas) y el resto a
laboratorios. Aunque son escasas, hay farmacias que optan por este sistema
por su simplicidad, aceptando sus carencias y reafirmandose en la virtud de su
simplicidad.

b) Farmacias con un volumen de compras a mayoristas del 70-80%
aproximadamente y que reparten este porcentaje entre un mayorista principal y
un mayorista auxiliar. ElI argumento principal para esta opcién es que el
mayorista secundario cubre principalmente las necesidades de medicamento
gue no puede atender el mayorista principal.

c) Farmacias con un volumen de compras a mayoristas del 80-90%
aproximadamente y que reparten este porcentaje entre un mayorista principal y
dos o hasta tres mayoristas secundarios o auxiliares. Los argumentos
esgrimidos para esta opcion son la cobertura total de necesidades a atender y
la otra razon es la histérica, el “siempre se ha hecho asi”.

d) Farmacias con un volumen de compras a mayoristas de entre el 50-
70% aproximadamente y que centran las compras a mayoristas con un Gnico
distribuidor. El resto de compras lo realizan directamente a los laboratorios. Los
argumentos expuestos son que con la capacidad de abastecimiento de los
mayoristas con uno o dos repartos diarios les basta para cubrir las necesidades
diarias y el resto se puede atender mediante una compra previa a los
laboratorios.












Los mayoristas






La decision

a) Enfoque de compras anual. Determinar qué volumen de compras
vamos a realizar y a quién se lo vamos a comprar. Revisar los datos anuales
de los 3 0 4 ultimos afios nos servird para esta programacion.

b) Comparacion de todos los factores. Volumen de compras de los
ejercicios anteriores, margen bruto promedio individualizado, condiciones de
financiacion, distribucion (nimero de entregas diarias, horas de
entrega/retrasos), amplitud de referencias (cantidad de faltas, problemas de
suministro).

c) Muestreo de condiciones comerciales. Realizar el calculo del margen
bruto de varias referencias para determinar los rendimientos en cada caso. Se
pueden hacer varios tipos de muestreo, de los que especificamos tres tipos: un
muestreo de seis productos por mayorista, el margen bruto de los treinta
productos mas vendidos o el margen bruto de los diez mas vendidos segun el
Colegio Oficial de Farmacéuticos.

d) Control y comprobacion de que se cumplen las condiciones de

compra.



Ejemplo 1 de balanceo de compras

Division de las compras

Mayorista principal

Escala de descuentos

Mayorista auxiliar

Escala de descuentos

Ejemplo 2 de balanceo de compras

Division de las compras

Mayorista principal

Escala de descuentos

Mayorista auxiliar 1

Escala de descuentos



Mayorista auxiliar 2

Escala de descuentos

Mayorista auxiliar 3

Escala de descuentos



Capitulo 12

Las principales ratios de la oficina de farmacia
espanola

JORDI URTOS

Economista.
Director de Contabilidad. ASPIME.

El andlisis de ratios es una practica muy habitual en todos los sectores
econdémicos y no financieros, pues se usa como herramienta para ayudar a
responder a una pregunta muy sencilla: ¢Como estda mi negocio? y, como
todas las preguntas sencillas, es muy dificil de responder. El analisis de ratios
nos ofrece un analisis en estatico, pero si afiadimos a este analisis los
resultados de periodos anteriores y comparativos con el sector, nos dara
informacion sobre la evolucion y sobre nuestra posicion dentro del sector. Asi
pues, asimilandolo a un chequeo de salud personal, donde nos hacemos
analisis para comprobar el estado de nuestra salud, el analisis de ratios
funciona indicandonos dénde tenemos problemas o donde podemos tenerlos,
tanto por exceso como por carencia.

Hacer una o dos revisiones al afio para saber el estado de salud de
nuestro negocio nos ayudara a detectar desviaciones que a la larga se podrian
convertir en problemas mas graves si no se interviene. Una vez se detectan
esas desviaciones es mucho mas facil entrar al detalle en ese punto en
concreto, en lugar de perdernos en una marisma de datos que al final pueden
degenerar en una “sopa de numeros”, provocando un cierto abandono del
control de su negocio. De la misma manera que las personas necesitamos
meédicos especificos en funcion de nuestra edad, las farmacias tienen
problemas diferentes en funcion de su momento vital. No se pueden deducir las
mismas conclusiones de una farmacia recientemente adquirida y de otra que
lleva mas de 30 afios en funcionamiento. Tampoco seria prudente considerar

iguales una farmacia rural que una farmacia de costa. Por lo tanto, con los



BALANCE DE SITUACION Y CUENTA DE RESULTADOS

Para la confeccion de las ratios se usan basicamente los datos de la
cuenta de resultados (pérdidas y ganancias) y el balance de situacion, datos
originados mediante la contabilidad. Con el fin de mejorar la posterior
comprension de los parametros, afiadimos una breve explicacion de las
partidas del balance de situacion.

El Inmovilizado neto son todas las inversiones materiales (local,
mobiliario, instalaciones, elementos informaticos, etc.) menos la amortizacion
(depreciacion del bien en funciébn de los afios en funcionamiento) y las
inversiones inmateriales, sobre todo el fondo de comercio que, segun la
normativa del nuevo plan general contable, no se puede contabilizar la
amortizacion desde el 1 de enero de 2008. Este valor se sometera a revision
antes de confeccionar las ratios.

Las Aportaciones a cooperativas que realizan aquellos que son
cooperativistas de mayoristas, aunque sea un capital propiedad del
farmacéutico, se sitia en el activo no corriente por el hecho de que se
considera necesario “permanentemente” mientras dure la relacion con el

mayorista cooperativista.



DEPURACION DE DATOS

Aclaradas las masas principales del activo y el pasivo y antes de
proceder a la confeccion de los datos, éstos se deben “depurar” de forma que
reflejen la realidad economica y que los resultados estén lo minimamente
sujetos a las distorsiones que puede generar la contabilidad. Las partidas mas

habituales de revision se detallan a continuacion.
Depuracioén en el activo

El fondo de comercio (actualizar el valor neto, hecho que no permite la
nueva reglamentacion contable); las aportaciones a cooperativas
(comprobacion de valor); las existencias, aunque por si solas merecerian un
capitulo, se deben ajustar al maximo al valor real; caja o efectivo; valor del
efectivo no ingresado al banco y las cuentas bancarias; saldos de las cuentas

destinadas “Unicamente” a la oficina de farmacia.

Depuracion en el pasivo



Depuracién en la cuenta de resultados

LAS RATIOS

Las ratios vienen estructuradas en cuatro grupos: ratios financieras (para
valorar la capacidad de pago, el nivel de endeudamiento y solvencia), ratios de
gestion (para valorar la gestion de la tesoreria, la gestion del inventario y la
gestion de personal), ratios de rentabilidad (para valorar la rentabilidad de las
ventas, la inversion total, y la aportacion de capital del farmacéutico) y ratios de

fiscalidad (valoracion del efecto de los impuestos, en este caso, el IRPF).
RATIOS FINANCIERAS
Ratio de liquidez general

Describe en porcentaje el "activo circulante”, es decir, con lo que cuenta
el farmacéutico para poder hacer frente a sus pagos a un afio vista. En otras
palabras, saber si lo que tienes en caja y en el banco, mas lo que te deben
(principalmente Seguridad .Social), mas el stock puede hacer frente a las

deudas que tendras que pagar a corto plazo.

Ratio de liquidez general = Activo corriente/Pasivo exigible a c.p.

Su valor de referencia es entre 1,5 y 2. Importes superiores a 2 nos
indican ociosidad de los recursos, es decir, podriamos destinar esos

excedentes a otras inversiones y asi incrementar nuestros ingresos. Para



Prueba acida

Ratio de tesoreria o prueba defensiva




Fondo de maniobra

Endeudamiento




Endeudamiento bancario

Firmeza




RATIOS DE GESTION
Periodo medio de pago

Mide en numero de dias el periodo medio que la farmacia aplaza el pago
de sus compras. Este plazo es vital en la gestion del stock, ya que de una
optimizacién del stock dependera la salud econémica y fiscal de la farmacia.

Periodo medio de pago= (Saldo proveedores pendientes de pago/Compras totales) x 365

Su valor de referencia es inferior a 65 dias. Para valores superiores a 65
dias se debe revisar el cargo financiero que podemos soportar, sobre todo de
los mayoristas, pues los aplazamientos permanentes de pagos se asimilan a
una reduccion del margen comercial. A corto plazo, tener un valor superior a 65
dias puede ser beneficioso pero prolongarlo acaba por reducir la rentabilidad

de la oficina de farmacia.
Periodo medio de cobro

Describe en numero de dias el periodo medio que la farmacia tarda en
cobrar sus ventas. Este plazo ha de enmarcarse en la singularidad de las de
una farmacia, las cuales en virtud de su porcentaje a la Seguridad Social,
modificaran esta ratio. En farmacia con altos porcentajes de venta libre, este
plazo serd sensiblemente inferior que en farmacias cuya facturacion a la

Seguridad Social sea elevada.

Periodo medio de cobro= (Saldo clientes pendientes de cobro/Ventas totales) x 365

Su valor de referencia es entre 45y 70 dias. El valor de referencia oscila
en cada comunidad autonoma, pues cada una paga en fechas similares pero
no las mismas. En las comunidades que se cobra antes del dia treinta del mes
siguiente, el valor de referencia seria de unos 45 dias; en cambio, en las
comunidades que se cobra después del dia treinta del mes siguiente, el valor
seria de unos 60 dias, pues a final de mes estarian pendientes de cobrar dos

meses.



Rotacién de existencias

Ventas por empleado




Coste medio por empleado

Gasto de personal sobre ventas

RATIOS DE RENTABILIDAD

Margen bruto antes de descuentos



Margen bruto después de descuentos

Margen neto sin amortizaciones sobre ventas




Margen neto sobre ventas

Margen neto sobre activo total




Margen neto sobre patrimonio neto

RATIOS DE FISCALIDAD
Esfuerzo fiscal

Es el periodo que se tiene que trabajar para pagar los impuestos.
También lo podriamos interpretar como a partir de qué mes empezamos a

trabajar para nosotros.

Esfuerzo fiscal= (Impuestos/Margen neto) x 365

Su valor de referencia se enmarca en los parametros del sector. Es
relevante para las farmacias maduras y con alta tributacion que suelen tener un

esfuerzo fiscal entre 3 y 4 meses. La adopcion de estrategias fiscales esta



RESUMEN DE RATIOS

La tabla 12.1 presenta la mejor manera de visualizar las ratios, listando
todas ellas, las delimitaciones habituales y afiadiendo cada usuario los datos

de los periodos anteriores para su comparacion y analisis.
CONCLUSION

El destino final del andlisis de datos es la toma de decisiones; es decir, si
una vez valoradas todas las ratios no se lleva a cabo ninguna decision, todo el
esfuerzo no servira para mucho. La voluntad de mejorar no sirve para nada si
no hay acciones que la acomparfan. Asi pues, les animamos a chequear su

negocio para que puedan mejorar su rentabilidad.



Clasificacion y caracteristicas de las principales ratios de la oficina de

farmacia espafiola

Ratios financieras de liquidez Valores de referencia Afio actual Afio anterior

Ratios de gestion

Ratios de rentabilidad

Ratios de fiscalidad






Capitulo 13

La oficina de farmacia en el marco de las
pequefias y medianas empresas espanolas

JUAN ANTONIO SANCHEZ

Economista y asesor fiscal.
Socio coordinador de ASPIME.

Consideramos muy relevante para incardinar el sector de la oficina de
farmacia en el tejido empresarial nacional repasar los datos que nos muestra
anualmente el nuevo RETRATO DE LA PYME 2009, estudio realizado por el area
de estadisticas y publicaciones de la Subdireccién General de Apoyo a las
PYME. En él se intentan “revelar” las principales caracteristicas que tiene este
tejido empresarial compuesto por el 99,86% de las empresas censalmente
establecidas en nuestro pais (3.414.779 pymes de 3.419.491 empresas totales,
excluida la agricultura y la pesca). En el citado informe se sigue catalogando
como pymes a las empresas que posean en sus plantillas entre 2 y 249
trabajadores.

También utilizaremos en este analisis comparativo entre la oficina de
farmacia espafiola y el resto de pymes de nuestro pais los datos ofrecidos por
el informe LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES EN LA
EMPRESA ESPANOLA 2009, 92 edicion. Este documento analiza el grado de
introduccidn de las nuevas tecnologias en las empresas espafiolas. El interés
en mostrar y comparar los datos de este estudio radica en que aparecen
disgregadas las conclusiones referentes al colectivo de autbnomos (donde se
encuentran incluidas las oficinas de farmacia de nuestro pais) respecto del

resto de empresas en general.
CRECIMIENTO DE LAS PYMES

Si queremos apreciar el peso porcentual que tienen las mas de 21.000

oficinas de farmacia en las 3.419.491 empresas censadas en el RETRATO DE LA






GENERACION DE EMPLEO

La farmacia espafiola sigue en su lucha por mantener y crear empleo en
los datos fiscales 2008, como se ha podido apreciar exhaustivamente en otros
capitulos.de este INFORME.

EL RETRATO DE LA PYME 2009 nos comenta que practicamente el 51,3%
de las pymes espafiolas no tienen asalariados, proporcion no compartida por el
sector que nos ocupa. También afirma el informe gubernamental que la
evolucion de estas empresas sin asalariados es descendente, porque desde
enero de 1995 a enero de 2008 ha bajado del 57,6% al anteriormente citado
51,3%.

Las pymes que tienen de 10 a 49 trabajadores han pasado de 4,5% en
1995 a un 5% en 2007. Realmente no son mayoria las farmacias espafolas
gue emplean diez 0 mas personas en su quehacer diario.

El documento nos expone que la mayor concentracion de pymes se
encuentra en el sector del comercio al por menor. Recuerde el lector que la
oficina de farmacia se enmarca en este grupo de empresas dentro de la

Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas (CNAE).
FACTURACION

Otra ratio que puede ser interesante por su analisis comparativo con la
oficina de farmacia es que, a enero de 2008, la facturacion de las pymes se
concentraba en el tramo de menos de 2.000.000 euros (97,5% de las
empresas). La muestra también indica que un 2,13% facturé entre 2 y 10
millones de euros. Como se ha podido comprobar en el capitulo 7 (Los
numeros de la farmacia “tipo” espafiola), un numerosisimo grupo de farmacias

tiene una cifra de negocio anual por debajo de los 2 millones de euros.

FORMA JURIDICA



TECNOLOGIA

Otros datos interesantes a comparar con la oficina de farmacia son los
proporcionados por el ya mencionado informe LAS TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES EN LA EMPRESA ESPANOLA 2009, 92 edicion,
confeccionado por el Ministerio de Industria, Turismo y Comercio.

Este informe nos revela que el 53,2% de los autonomos utiliza el
ordenador para el ejercicio de su actividad laboral, dato que sigue
encontrandose por debajo de la presencia de ordenadores en las oficinas de
farmacia que, con su progresiva implantacion de tarjetas de salud
informatizadas junto con la receta electrénica, roza practicamente el 100% de
presencia de ordenadores en sus empresas.

La antigiedad media de los ordenadores se sitla en el 45% sobre los
equipos informéticos que tienen entre 3 y 5 afios. Al igual que lo comentado en
el parrafo anterior, la oficina de farmacia espafola “necesita” maquinas de
Gltima generacion que puedan asumir los procesos telematicos a los que la
farmacia se ve abocada.

En lo que a redes inalambricas se refiere, el informe nos dice que el
20,8% de las empresas del sector minorista disponen de red wi-fi.

Una cifra muy interesante del informe revela que hay un 1,7% de
autonomos que se conectan con proveedores formando una extranet. Este

extremo podemos verificarlo en el mundo actual de los proveedores de la



Un 80,8% tiene un sistema de copia de seguridad y un 73,4% tiene instalado
un sistema de cortafuegos. Mas del 92% realizan su conexion a través de
tecnologias de banda ancha. Si comparamos estas cifras con la oficina de
farmacia espafiola y su proceso de tarjeta sanitaria electronica y receta
electronica, apreciaremos que la farmacia sigue situada tecnolégicamente por
delante que la pyme en general.

En cuanto al software especializado, el 48,7% de los autébnomos
espafoles poseen una aplicacion informatica para la generacion y emision de
facturas/tickets. En la actualidad, las tendencias en gestion de la oficina de
farmacia pasan por la optimizaciéon del stock. En nuestro pais el tema del
software para la oficina de farmacia queda mayoritariamente copado por una o
dos empresas especializadas. Recordemos al farmacéutico en este punto la
importancia de tener una buena aplicacion informatica en el supuesto de
afrontar una inspeccion fiscal. Uno de los documentos requeridos en la mayoria
de las ocasiones por los actuarios de la Agencia Tributaria es el listado de
tickets “con lineas de venta” que verifique la cifra de negocio presentada en la
declaracion de la renta correspondiente.

Si analizamos la inversion media que realizan los autbnomos esparioles
en tecnologias de la informacién y comunicacion, la cifra mas elevada se sitia
en los empresarios que han realizado inversiones inferiores a 500 euros
(19,5%) y en los que su inversion ha mediado entre 500 y 999 euros/afio. El
mayor volumen de inversiones, mas de 3.000 euros/afio y entre 2.000 y 3.000
euros/afo, lo realizan el 11,1% y el 6,9% respectivamente. La muestra arroja
un resultado de un 22,3% de autbnomos que no “se gastd nada’ en este
concepto durante el ejercicio fiscal. La oficina de farmacia espafola, por el
contrario, al verse absolutamente inmersa en el proceso de implantacion de la
receta electrénica, se ha visto obligada durante los Ultimos afios a modernizar
su sistema informético (hardware y software) para adaptarse a los requisitos
exigidos por este sistema. Incluso ha sido necesaria la contrataciéon de una
linea ADSL dnica para la transmision de datos sanitarios, lo que

indudablemente supone una elevacion de costes implicita para el farmacéutico



ANALISIS COMPARADO

Debido a la actual situacion econdémica que han provocado las
restricciones al crédito bancario, entre otras situaciones aplicables a la oficina
de farmacia, hemos querido introducir en esta edicion de nuestro informe un
analisis comparado entre los datos proporcionados por la ENCUESTA SOBRE EL
ACCESO DE LAS PYMES A LA FINANCIACION AJENA (diciembre 2009) y la situaciéon de

acceso al crédito de la oficina de farmacia espafiola.












