#FEARMAS cRoUr

FUNDACION FARMACEUTICA

XXI edicion

Informe Anual Aspime de
Oficinas de Farmacia 2020

AVANCE: LA FARMACIA POST COVID19

Elaborado por ASPIME. Asesoria especilalizada en oficina de farmacia

T 2
: \\_///////25/4/ 7 ////
- ////




© 2020 de los textos, ASPIME GROUP S.L./ FUNDACION FARMACEUTICA ASPIME-FARMAS

Reservados todos los derechos. Se prohibe la reproduccion total o parcial por ningin medio,
electrénico o mecanico, incluyendo fotocopias, grabados o cualquier otro sistema, de los articulos
aparecidos en este nimero sin la autorizacion expresa por escrito del titular del copyright.

ASPIME GROUP S.L.y sus asociados no asumen responsabilidad alguna por cualquier lesion y/o
dafio sufridos por personas o bienes en cuestiones de responsabilidad de productos, negligencia o
cualquier otra, ni por uso o aplicacion de métodos, productos, instrucciones o ideas contenidos en el
presente material.












SUMARIO

Presentacion . . ... ... P05
Agradecimientos . . . . . ..., P06
Prologo Javier Vaquer. . . ... ... . P08
Introduccion Javier Casas . . .. .. ... ... ... P10
Capitulo 1

Principales cifras de la farmacia Espafiola segin volumendeventas . ... ... ... .. .. .. . . .. .. . ... ... P12
Capitulo 2

Comparativas de parametros fiscales segin volumendeventas . ... ... .. ... . .. ... . .. .. . ... .. .. P18
Capitulo 3

La farmacia segln tipos deventa . .. ... ... P20
Capitulo 4

Andlisis y comparativa entre tipologia de farmacias .. ... ... .. .. ... ... P30
Capitulo 5

Radiografia de la farmacia “tipo” espafiola y sus comparativas provinciales . . . ... ... ... ... .. . ... .. P34
Capitulo 6

La farmacia rural espafiolay la linea roja de la rentabilidad .. ... ... ... .. .. .. ... . ... . . .. ... . .. P38
Capitulo 7

Evolucion situacion laboral. Principales indices ... .. ... ... P42
Capitulo 8

Situacion laboral de la oficina de farmacia por comunidades autonomas . . ... . ... ... .. .. ... . .. ... P52
AVANCE: LA FARMACIA POST COVIDi19

Capitulo 9

(Como ha afectado el COVID'19 alafarmacia? . .. ... ... ... . . . . . . . . P55
Capitulo 10

Nuevas oportunidades para lafarmacia . . ... ... . . ... P60
Capitulo 11

Entorno y expectativas de la farmacia después del COVID'19 ... ... ... ... ... ... ... ... ... .. ...... P62
Capitulo 12

Omnichannel, e-commercey lafarmacia .. ... ... .. .. .. .. ... P64
Capitulo 13

Optimizar la contratacion de personal en tiempos del COVID'19 .. .. ... ... . ... . ... . ... . ... ....... P68

Capitulo 14
Novedades proteccion de datos . . ... ... .. ... P72



PRESENTACION

XXI Informe Anual Aspime de la Oficina
de Farmacia Espanola (2020)

con el apoyo incondicional de nuestra

Fundacion Farmacéutica Farmas, presenta
publicamente los principales resultados y
tendencias en el XXI INFORME ANUAL
ASPIME DE LA OFICINA DE FARMACIA
ESPANOLA.

U n afio méas, y son ya 21, ASPIME GROUP S.L.,

Siempre desde nuestro compromiso y
responsabilidad de brindar la informacién mas util y
actual del sector al farmacéutico, ofrecemos los
principales parametros de la oficina de farmacia,
analizados desde distintos puntos de vista, para que
pueda compararse con las medias del sector.

Como siempre, hemos intentado en esta nueva
edicion, introducir mejoras y novedades que
actualicen y amplien en su exposicion. Por ello,
encontraran en el presente una serie de cambios que
esperamos sean de su agrado, como son las
presentaciones mucho mas infograficas acotando, a
su vez, la parte de texto. Ademas, hemos dividido el
Informe en dos grandes partes, la primera que
contiene todos los capitulos propiamente dichos del
Informe que dimanan de las declaraciones de IRPF
2019, la segunda parte, que podemos llamar de
actualizacion, estd compuesta por capitulos que
entendemos candentes y que vienen a
complementar la actualidad farmacéutica. Por
Ultimo, hemos podido profundizar en la diseccion de
los datos, y por primera vez, aunamos la vision de la
farmacia por tipologias y la vision por volumen de
facturaciéon, consiguiendo asi, una mayor
concrecion de los datos y una mejor aproximacion a
cada una de las farmacias.
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Metodologia:

La elaboracion de este informe ha seguido los
siguientes pasos y timing:

-Recopilacion y tabulacion de datos IRPF 2019 (1-15
de julio 2020)

-Clasificaciony diseccion (16-20 de julio 2020)
-Analisis resultados previos (20-30 julio 2020)

-Seleccion de variables interrelacionarles (1-10 de
agosto 2020)

-Cierre resultados definitivos (10-20 de agosto
2020)

-Estudio y confeccién de tablas, graficos y capitulos
(20-30 de agosto 2020)

-Estudio de nuevos disefios y novedades (1-7 de
septiembre 2020)

-Planificacion capitulos e intervenciones
colaboradoras 1-10 de septiembre 2020)

-Andlisis interpretaciones 10-20 de septiembre
2020)

-Redaccién de conclusiones (20-23 de septiembre
2020)

-Imprentay disefio (28 de septiembre 2020)

-Presentaciones en medios y publicas
(octubre/noviembre/diciembre 2020)

Ficha técnica

Universo: 22.500 oficinas de farmacia
de Espafia.

Muestra: 958 oficinas de farmacia

Ambito: CCAA de Madrid, Catalunya,

Valenciana, Andalucia, Castilla Ledn,
Aragén, Baleares y Galicia.

Seleccion: Global.

Fecha de trabajo: del 1 de julio de 2020
al 30 de septiembre de 2020.

Realizacion: fundacion farmacéutica Aspime-Farmas
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de la Fundacion, en el estudio y divulgacion del
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ASPIME GROUP SL, como firma de asesoramiento
especializado a oficinas de farmacia, tiene presencia
en la Comunidad de Madrid, Catalufia, Comunidad
Valenciana, Castilla y Ledn, Aragdn, Andalucia y
Palma de Mallorca.

www.aspime.es / aspime@aspime.es

Teléfono de contacto: 901 124 125.
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Estimadas y estimados lectores,

Actualmente estamos inundados de informacidn,
comentarios y reflexiones sobre el futuro que nos
espera. Ultimamente, hablando con expertos,
académicos, profesionales, familiares, amigos...
siempre surgen dos preguntas: ;como es este
futuro?Y, ; como nos debemos preparar para é1?

A la primera pregunta todos, incluido yo mismo,
decimos algo parecido: serd mucho mas digital, la
sanidad tendra un papel mas relevante, los politicos
cambiaran su agenda de prioridades, etc. Cada uno
desde la inquietud que mas cerca tenga. A la
segunda pregunta, ;como debemos prepararnos?
Las repuestas son de lo mas diversas. Por supuesto,
tampoco soy capaz de dar una respuesta que
convenza a todo el mundo y sea concluyente, solo
faltaria. Como decia Albert Enstein: 'hay dos cosas
infinitas: la estupidez humana y el universo; y no
estoy seguro de la segunda'. ;Cémo debemos
prepararnos cuando no somos capaces, ni esta
realmente en nuestras manos resolver el cambio
climatico, los limites de la democracia liberal, las
amenazas terroristas, o el mercado laboral?

Los que trabajamos en el sector sanitario;
farmacéuticas, farmacéuticos, distribuidores,
laboratorios, productores y cualquier profesional
sanitario, si que tenemos una cosa segura: Tenemos
bajo nuestra responsabilidad trabajar para uno de
los grandes retos del siglo XXI: La construccion de un
modelo sanitario preventivo, dignificante,
adaptabley que trate a nuestros familiares, amigos y
pacientes de forma eficaz y sostenible. Y cabe decir
que partimos de una realidad mejor de la que
solemos creer, y nuestro futuro es prometedor si
tomamos las decisiones adecuadas como colectivo.

En el libro '21 lecciones para el siglo XXI' del
historiador y escritor Yuval Noah Harari, aborda las
grandes cuestiones y retos de la humanidad,
enfocandolas hacia este nuevo mileno en el que
vivimos. Y una de estas grandes cuestiones, a mi
entender y que no esté incluida en el libro, son las
politicas de salud publica como una de las principa-
les fuerzas y retos del mundo. Estamos preparados,
como explica el gedgrafo Jared Diamond en su libro
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PROLOGO

'‘Armas, Gérmenes y Acero', ipara una conquista
donde el conquistador gana, no porque sea mas
diestro, mas fuerte o con armas mas poderosas, sino
porque contagia con patégenos a los que no se es
inmune?

Lo primero para prepararnos es volver a los
origenes, a lo primitivo de nuestra tarea, a los
sentimientos mas elementales: al sentimiento de
orgullo del colectivo farmacéutico.

Durante esta crisis que nos azota, hemos hecho
mas y lo hemos hecho mejor. La ciudadania nos
requeria y alli hemos estado. Debemos seguir
ensalzando nuestra tarea asistencial a través de la
farmacia comunitaria. Revisar cuales son nuestras
relaciones en el dia a dia: clientes, pacientes,
laboratorios, mayoristas, asociaciones, administra-
cion... Entendamos las nuevas dindmicas de relacion
y comportamiento de cada uno de nosotros para
maximizar el rendimiento conjunto.

Innovemos en la forma de relacionarnos, nos
necesitamos, todos. Innovemos en un plan de
prevencion de contagios, porque los microorganis-
mos patégenos estaban, estan y estaran.
Colaboremos en programas de reaprovisionamiento
automatico; Innovemos en programas que mejoren
la dignidad de nuestros mayores; innovemos en
autocuidado y prevencién en todas las areas de
nuestra salud.

El prologo de un libro o un informe es como parte
del escaparate de una oficina farmacia. Si este
‘escaparate’ nos invita y nos acompafia a entrar,
bienvenido sea, porque lo que viene después merece
mucholapena.

Javier Vaquer Herreros
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INTRODUCCION

La farmacia comunitaria,
elemento esencial para los

ciudadanos por Javier Casas

Javier Casas

En primer lugar no quiero dejar pasar la oportunidad de agradeceros a todos los farmacéuticos y farmacéuticas que estais leyendo estas lineas,
la gran labor que realizais a diario con todos nosotros, vuestros pacientes. Os habéis convertido, por derecho propio, en un actor principal e

imprescindible enla lucha contrala Covid-19.

Esta pandemia nos ha enfrentado a
diversas realidades, a situaciones
inimaginables, y nos ha hecho plantearnos
cémo debe ser el futuro. Ha puesto en valor
nuestro sistema nacional de salud, aunque
debe ser reforzado, yha demostrado cémo la
farmacia es un eslabon indispensable ante
esta situacion de emergencia sanitaria pero
también en el dia a dia de todos los
ciudadanos.

La farmacia es mucho mas que un
establecimiento donde adquirir
medicamentos, es uno de los puntos
esenciales de cualquier barrio, de cualquier
ciudady de cualquier pueblo de Espafiay debe
ser un elemento clave en cualquier proyecto
que pretenda acercar la salud a la ciudadania.
Y tenemos la responsabilidad todos de
hacerlo valer para que las autoridades le
otorguen esa posicion clave

Durante los meses de crisis pandémica, la
farmacia comunitaria ha permanecido en
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todo momento abierta y disponible. Ha
atendido a un alto porcentaje de personas que
crefa tener sintomas de coronavirus, ha
funcionado como primer punto de contacto de
la poblacion con un profesional de la salud y
esto ha permitido descongestionar, en gran
medida, hospitales y centros de atencién
primaria.

En muchas comunidades autdénomas,
ademas, han servido como punto de
informacion y de reparto de mascarillas
demostrando, de nuevo, que son capaces de
adaptarse.

Toca reinventarse y las farmacias también
deberan hacerlo pero es clave que desde los
organismos publicos se las tenga en cuenta en
las mejoras en el ambito de la salud, y como
parte de un sistema de atencion sanitaria
integrado.

Todo lo aprendido a lo largo de estos meses
deberia servirnos para mejorar, todos los

conocimientos adquiridos en esta época
deberian servir para mejorar la vida de los
ciudadanos y eso pasa por poner en valor a la
farmacia comunitaria.

Esta pandemia ha demostrado de lo que
somos capaces, la unién distribucion y
farmacia ha sabido dar respuesta a las
necesidades del momento de manera rapiday
eficaz. Por eso, desde Alliance Healthcare
apostamos y apoyamos el rol del
farmacéutico como profesional de la salud,
capaz de integrarse en el SNS con diversas
funciones como la deteccién precoz de
patologias.

Informe anual Aspime 2020







Informe ASPIME 2020

PRINCIPALES CIFRAS ECONOMICAS DE LA FARMACIA

Capitulo

1

ESPANOLA, SEGUN VOLUMEN DE VENTAS.

Un aflo mas, y ya son veinte del Informe ASPIME,
con la presentacion de los resultados de datos
estadisticos y ratios de las muestras estudiadas
dentro del universo de las Oficinas de farmacia.

Los datos obtenidos corresponden al Impuesto
sobre la renta de las personas fisicas 2019,
presentado en la Gltima campafia, periodo
comprendido durante los meses de Abril, Mayo y
Junio.

Como es habitual, el objetivo es concretar la
tendencia de las principales magnitudes analizadas
de este Gltimo ejercicio, entre ellas; el margen bruto,
el margen neto, el coste laboral, y las inversiones en
la Oficina de farmacia.

Dentro de los analisis de datos, es fundamental
disgregar los resultados por el volumen de ventas,
observando como en cada tramo de facturacion, los
resultados son divergentes.

1. FARMACIAS DE FACTURACION MENOR
A LOS 300.000 EUROS ANUALES.

Recordemos, Oficinas de farmacia conocidas
como VEC, siglas de "viabilidad econdmica
comprometida”, ubicadas en zonas principalmente
rurales y de una bajisima facturacion, practicamente
en su totalidad de receta. Nada que decir a sus
resultados, ya que, en la mayoria de los casos, suelen
ser deficitarios o poco rentables desde el punto de
vistaempresarial.

En esta primera horquilla de facturacién, la
comprendida hasta los 300.000'00 euros, la media
anual de su facturacion en el 2019 se sitda en
200.140,35 euros, diferencia ligeramente
significativa respecto al ejercicio anterior, ya que se
ha producido un incremento del 5%. La tendencia se
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XAVIER BESALDUCH

Economista
Socio de ASPIME

mantiene, aunque con una leve mejoria en los tres
Gltimos ejercicios.

En este tramo de ventas, el margen bruto,
definido como la relacién entre las compras
consumidas y las ventas realizadas, arroja un
resultado del 28,70%. Manteniendo asi esta
tendencia alcista, posiblemente por el incremento
de venta libre y sumayor margen comercial.

-

/FIGURA 1.1. Margen bruto: Farmacia facturacion menor a 300.000€.

FIGURA 1.1. Margen bruto: Farmacia facturacion menor a 300.000€.

ﬂIGURA 2.1. Comparativa Farmacia facturacion menor a 300.000€.

~

)
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En cuanto al beneficio antes de impuestos,
conocido como B.A.l, es de 11,71% en el afio 2019.
En este segmento de farmacia la contratacion
laboral es escasa, y aunque dentro de su estructura
de costes es significativo, las opciones que tiene el
titular son pocas. Aquellas Oficinas de farmacia que
destinan parte de su rendimiento a contratar, el
coste llega a representar el 6,53% este afio,
recordemos que en el 201 se situé en un 6,81%. De
esta manera, vemos que la tendencia descendiente
nos deja claro que tal vez esta tipologia de farmacias
cada vez tiene menos facilidades para destinar el
coste a la contratacién del personal.

Se determina en cuanto a la inversién, una
reduccion considerable de 4,58 puntos, situdndose
de esta manera en un 4,06% respecto al del ejercicio
2018 de un 6,64%. Estas farmacias practicamente
no planifican las inversiones, sino que las realizan
cuando existe una necesidad la cual claramente
existio este afio.

Concluimos un afo mas que esta Oficina de
farmacia, aunque con algunas mejorias respecto a
afios anteriores, sigue luchando por obtener una
rentabilidad minima que justifique la profesion, y
basicamente la responsabilidad. Seguimos
hablando de la linea roja en cuanto a rentabilidad se
refiere.

2. FARMACIAS DE FACTURACION 300.001
EUROS A 600.000 EUROS ANUALES.

Saltamos de tramo, con una facturacion entre los
trescientos mil y los seiscientos mil euros, entre
estas Oficinas de farmacia, unas de apertura, otras
en fase de crecimiento en busca del umbral de
facturacién y algunas copadas sea por la ubicacién o
entorno.

Los resultados crecientes obtenidos en cuanto a
facturacion de receta en estos Ultimos afos se
ajustan resituandose enun 31,30%. Siendo la media
de facturacion de 474.144€. Representando un
60,41% la venta SOE y el resto venta libre. Este tipo
de farmacias, y por la proporcion que tienen entre
ventas a la Seguridad Social y ventas libres, son las
que tratamos en otro capitulo como “farmacias
populosas”, ubicadas en zonas con alta poblacién,
consideradas de barrio. A diferencia del tramo
anterior éstas ya tienen la capacidad decisoria de

Informe anual Aspime 2020

Capitulo 1

/FIGURA 3.1. Margen bruto: Farmacia facturacion de 300.001€ a 600.000€. \

o )

ﬂIGURA 4.1. Comparativa Farmacia facturacion de 300.001€ a 600.000€. \

- /

contratar a personal, invertir en el negocio y
también en una cierta mejora de gestién de compras
y stock.

En los graficos anteriores se observa una mejora
del resultado que supera en 1,11 puntos el afio
anterior, al cual le correspondia un porcentaje de
30,19%.

En cambio, la parte del margen neto, desciende
ligeramente quedando un 9,01%, cuando el afio
2018 ocupaba un porcentaje de 9,28%.

En este segmento de Oficinas de farmacia
encontramos una estructura de equipo reforzada en
ocasiones por familiares, conyuges e hijos, en aras
de substituir a personal ajeno y por lo tanto
optimizando la rentabilidad de esta misma. La ratio
de personal desciende este afo al 9,55%,
quedandose por detras de lo que era el porcentaje
del aho anterior el cual ascendié al 10,01%.

La inversion realizada, y por lo tanto la
recuperacion de ésta mediante la correspondiente
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amortizacién representa un 5,10%, lo cual
representa un 1,33 menos que el ejercicio 2018. Este
ejercicio 2019 se ha frenado el aumento del afio
anterior, aunque es todavia mayor que el 4,2% del
2017.

Es un tramo de farmacias que lleva afos
tomando decisiones, como hemos dicho; de
personal, de gestion y de inversiones en aras de un
posible crecimiento.

3. FARMACIAS DE FACTURACION DE
600.001 EUROS A 900.000 EUROS ANUALES.

Las Oficinas de Farmacia que se ubican en este
tramo de facturacion se caracterizan por su
inclusién y tributacion en el régimen de estimacién
directa normal, a diferencia de los tramos anteriores
los cuales van por directa simplificada.

En este segmento ya encontramos el concepto de
organizacion, equipo, funciones, etc. Y por lo que
respecta a las inversiones, éstas ya se planifican.

Aunque esta horquilla de farmacias puede

ﬂIGURA 5.1. Margen bruto: Farmacia facturacion de 600.001€ a 900.000€. \

N /
~

/FIGURA 6.1. Comparative Farmacia facturacion de 600.001€ a 900.000€.

- /
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considerarse todavia “populosa”, a medida que los
porcentajes de ventas de receta y venta libre van
equilibrandose, se encasillan ya en las denominadas
“farmacias medias”, también tratadas en otro
capitulo del presente Informe. Resultado muy
similar al del ejercicio anterior, con una facturacién a
la Seguridad Social que se fija en un 64,84%, sigue
el ajuste a la baja de estos Ultimos afios, en mejoria
de la venta libre que pasa a representar el 35,16%.
La cifra media de facturacién del 2019 se situ6 en
753.962 euros, unos 50.000 euros menos respecto el
2018.

En cuanto al margen bruto, habiendo superado la
barrera del 30% en el afo 2016, el resultado
obtenido en este ejercicio es del 31,99%, resultado
que va mejorando ligeramente afio tras afio.

El margen neto obtenido es del 10,63%,
habiendo superado ya la barrera del 10 con creces. El
afio anterior el resultado era menor con un
porcentaje de 9,92%.

Definimos a esta farmacia como la que apuesta e
invierte continuamente para la mejora de sus
resultados, buscando equipo de manera estable, fijo
y de calidad, aunque no lo demuestre del todo la
ratio de personal de este afio el cual queda en un
10,57% sobre la facturacion, siendo un 10,69% en
el 2018, de manera que hay un claro descenso de
0,12 puntos.

Su inversion representa 4,62% en este 2019. Se
mantiene un afio mas la inversién en activos en
estos Ultimos afios por encima del 4%, volviendo a
bajar del 5, ya que al afio anterior se qued6 a un
5,03% sobrepaséandolo ligeramente.

La rentabilidad que arroja este tramo de
farmacias permite planificar las inversiones, y como
se ha dicho, apostando por una contratacién mas
técnica.

4. FARMACIAS DE FACTURACION DE 900.001
EUROS A 1.200.000 EUROS ANUALES.

Definimos a este grupo como equilibrado y
optimo, con una gran capacidad de compra y asi
mismo, dados los resultados que obtiene, de
reinversion.

Observamos como cambia la proporcion de venta
ala seguridad Social versus la venta libre, la primera
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Capitulo 1

ﬂIGURA 7.1. Margen bruto: Farmacia facturacion de 900.001€ a 1,200.000€. \

\_

/

ﬂIGURA 8.1. Comparativa Farmacia facturacién de 900.001€ a 1,200.000€. \

o

)

se ajusta a la baja. Como apuntabamos en
anteriores informes, un incremento de la venta libre,
con mayor margen comercial, y con una reduccion
del tramo del real decreto por la dispensacion de
recetas. La facturacion media para este afio 2019 es
de 1.044.271 euros, respecto al 1.145.278'91 euros
del ejercicio anterior.

Incrementa el margen bruto dando un buen
estiron, fijandolo en el 31,21% recordemos que
veniamos de resultados del 28'57% en el 2011. La
tendencia acumulada desde ese afio es de 2,64
puntos positivos, aunque haya habido solamente
una mejora de 0,52 puntos respecto al episodio
anterior, ya que en el 2018 se llegaba ya al 30,69%.

El resultado anterior conlleva llevar a resultado,
antes de impuestos, un margen neto superior,
siempre que se haya mantenido la misma estructura
de costes de la Oficina de farmacia. En este tramo
arroja un 9,25%, aumentando asi en comparacién al
afio pasado con 0,16 puntos.

La estructura de personal disminuye este afio

Informe anual Aspime 2020

ligeramente, situandose en un 10,73 % sobre la
facturacion, cuando en el episodio anterior se
encontraba con algunos puntos mas en un
porcentaje de 10,89.

Las inversiones en cambio se realizan de manera
muy estudiada, en aras de mejorar las instalaciones
0 medios de trabajo, pero también optimizar la
fiscalidad del titular/es. En el 2019 se sitGa en un
4,80% sobre la facturacién, un pequefio descenso
respecto el 5,08% enel 2018.

5. FARMACIAS DE FACTURACION DE 1.200.001
EUROS A 2.000.000 EUROS ANUALES.

En esta horquilla de facturacion encontramos las
farmacias conocidas como “turisticas”, ubicadas en
zonas vacacionales, asi como en centros
comerciales, estaciones de trenes, e incluso cercanas
aalgin centro de salud.

La venta libre representa el 39,01% sobre la
facturacion total, cifra que ha descendido este afo,
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AGURA 10.1. Margen bruto: Farmacia facturacion de 1,200.001€ a 2,000.000€.\

-

/

AGURA 10.1. Comparativa Farmacia facturacion de 1,200.001€ a 2,000.000€ \

.

/

rompiendo la tendencia de los dltimos. El handicap
es el elevado stock que debe mantener para sufragar
las ventas de parafarmacia. En numeros, la
facturacion media de este segmento se situo en
1.498.929 euros.

Reiteramos como cada afio la gran capacidad de
compra que tiene este segmento, situando su
margen bruto en un 31,60%, casi un punto por
encima del resultado obtenido en el afio anterior.

El margen neto desciende levemente
aproximandose a la linea del 10%, siendo un 5,47%
para este ejercicio cuando en el 2018 se situaba el
porcentajeen 9,61.

Los resultados obtenidos y enumerados en los
parrafos anteriores ratifican que no existe la
correlacion de "a mayor facturacion, mayor
beneficio”, y queda manifiesto en la estructura de
personal que requiere, mayor cualificada y técnica, y
con unos costes superiores, recordando que es un
tipo de farmacia que le cuesta y tiene dificultados en
mantener a una plantilla estable, con ciertas
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contingencias y rotacion del personal. El coste
laboral sobre facturacion se sita en un 11,95% en
la linea de los ultimos afios estudiados en los cuales
solamente hay cambios leves y con un ascenso
respecto los anteriores. El periodo anterior se
situabaenel 11,76%.

Las inversiones en este segmento se han visto
reducidas, y llegan a representar el 3,67% sobre la
facturacién, siendo incluso menores que el afio
anterior que representé un porcentaje de 4,17%.

6. FARMACIAS DE FACTURACION DE MAS
DE 2.000.001 EUROS ANUALES.

Un grupo mas reducido son las Oficinas de
farmacia que forman parte de esta horquilla de
facturacion, normalmente caracterizadas por su
horario ampliado, y una gran estructura empresarial
principalmente en el 4rea de personal, con la
necesidad de equipo cualificado.
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Equilibrio es la palabra en la proporcion de
facturacion que obtiene, con un 63,95% de
facturacién de receta a la Seguridad Social y un
36,05% en su venta libre. La cifra media de ventas se
sitlaen2.434.014 euros.

Su gran capacidad de negociacién en sus
compras, con maximos descuentos y rappels, afloran
en el margen bruto que obtiene, un 32,00%, el
mayor de todos los tramos de facturacion,
superando también el afio superior el cual se
encontraba en una facturacion en porcentaje de
31,45%.

El margen neto antes de impuestos llega a ser el
10,79% en el 2019, con una leve caida de algunas

Capitulo 1

décimas ya que se encontraba en el 10,48% en el
periodo anterior.

El equipo humano, es el principal coste
estructural en estas farmacias, llegando a
representar el 13,48% lo cual ha subido bastante en
este Gltimo periodo, dejando atras el porcentaje
12,72 del afio anterior.

Y como no puede ser de otra forma, las
inversiones son uno de los pilares de estas
farmacias; la informatizaciéon a alto nivel, la
robotizacion y los locales, entre otros, hicieron que el
afo anterior se situara la inversion en un 2,54%,
porcentaje que ha aumentado ligeramente este
periodo a un 2,85%, creciendo en 0,31 puntos.

ﬂIGURA 11.1. Margen bruto: Farmacia facturacion de mas de 2,000.000€ \

\

/

/FIGURA 12.1. Comparativa Farmacia facturacion de mas de 2,000.000€ \
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COMPARATIVAS DE PARAMETROS FISCALES ENTRE
FARMACIAS SEGUN VOLUMEN DE VENTAS

Como de costumbre, se ha analizado la declara-
cion de la renta de las personas fisicas, donde el afio
2019 es la principal fuente de datos, estudiados a lo
largo de este periodo segun el volumen de ventas,
los cuales conforman el actual escenario de las
distintas Oficinas de farmacia.

Podiamos comprobar en los dltimos ejercicios
que existia una tendencia de mejora que iba
siguiendo el hilo del periodo de recuperacion. Esta
vez, en cambio, se consolida y se deja atras este
progreso, ya que las mejoras no son tan notables en
general como lo iba siendo en afios anteriores.

Aun asi, en algunos casos se repiten los resulta-
dos del afo pasado donde desde la farmacia mas
pequefa, algunas de ellas VEC, hasta las farmacias
calificadas como “grandes” con mas de dos
millones de euros de facturaciéon, mejoran su
margen bruto, situando los intervalos que van desde
el 28,70 hasta el 32,00% en los distintos tramos de
facturacion.

Si a este margen comercial conocido como
margen bruto, le restamos todas las estructuras de
costes (personal, suministros, alquiler, amortizacio-
nes, etc.) obtenemos los distintos margenes netos,
antes de impuestos, en funcion del volumen de
facturacion,y que estan entre el 9,01%yel 11,71%.

El margen neto se ha visto augmentado en todos

XAVIER BESALDUCH

Economista
Socio de ASPIME

los tramos siendo las del ejercicio 2018 entre 8,54%
y 10,48%.

En cuanto al coste laboral que es el que tiene
mayor peso, dentro de la estructura de gastos de una
Oficina de farmacia, el ejercicio 2018 iba desde el
6,81% en la farmacia mas pequefia, al 12'17% en la
farmacia de mas de dos millones de facturacion.

Analizando términos generales vemos en este
caso una disminucion del porcentaje genera en la
mayoria de los tramos de facturacion.

Otro punto son las inversiones los cuales se han
visto reducidas respecto el ejercicio 2018 en este

/ FIGURA 2.2. Porcentaje margen neto antes de impuestos

\

4

IGURA 1.2. Porcentaje Margen bruto

\_
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analisis del presente periodo ya que el porcentaje
varia desde el 2,85% al 5,10%.

En una gréfica podriamos trazar una curva
ascendiente del margen neto donde veriamos como
llega a su punto maximo en la farmacia catalogada
desde hace afios como “dptima”, con una factura-
cién que va de los novecientos mil euros hasta el
millén doscientos mil euros, a partir de ese punto,
aunque aumenta la facturacion, no lo hace el
beneficio antes de impuestos, todo ello debido a la
estructura de "empresa” que deben soportar. Una
mayor facturacion no necesariamente implica un
mayor beneficio.

Informe anual Aspime
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/ FIGURA 3.2. Porcentaje coste laboral/ventas

o

N

KFIGURA 4.2. Porcentaje amortizaciones fiscales/ventas

TABLA 1.2. Comparativa farmacia por volumen:

MENOS | 300000 | 600.000 | 900.000 | 1,200.000 | 2,000.000
FARMACIA PORVOLUMEN 300.000 | 600.000 | 900.000 | 1,200,000 | 2.000.000

% Margen Bruto

% Margen Neto antes de Impuestos
% Coste laboral/Ventas

% Amortizaciones fiscales/Ventas

% Beneficio después de Impuestos

Informe anual Aspime 2020

28,70%
11,71%
6,53%
4,06%

10,70%

31,30%
9,01%
9,55%
5,10%

6,27%

31,99%
10,63%
10,57%
4,62%

7.22%

31,21%
9,25%
10,73%
4,80%

5,81%

32,60%
9,47%
11,95%
3,67%

5.47%

Capitulo 2

32,00%
10,79%
13,48%
2,85%

4,62%
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LA FARMACIA SEGUN TIPOS DE VENTA
EVOLUCION 1998-2019

Desde hace ya muchos afios, en cada ejercicio
fiscal analizamos los parametros mas caracteristicos
y significativos de la oficina de farmacia. Dichos
parametros que vamos a analizar a continuacién
seran; el gasto medio de personal, el margen bruto,
el margen neto, las amortizaciones por inversiones
comunes y el beneficio después del Impuesto sobre
laRenta.

Cabe recalcar que, como es de costumbre,
agrupamos o disgregamos las farmacias segtn su
tipo. Nuestra segmentacion se distribuye en;
farmacia turistica, farmacia media o farmacia
populosa. Esta separacién la realizamos segtn su
porcentaje de venta del seguro o, lo que es lo mismo,
segun su porcentaje de venta libre.

A continuacion, vamos a definir cada tipo
nombrado anteriormente y a analizar los
parametros para intentar obtener conclusiones
sobre su evolucion durante estos tltimos afios.

LA FARMACIA TURISTICA

Aquella farmacia que posee un volumen de venta
libre superior al 40% la llamamos farmacia turistica.
Es decir, gran parte de su facturacion proviene de la
venta no proveniente del S.0.E.

Bien es cierto, que estos porcentajes no solo los
podemos encontrar en farmacias de poblaciones
con influencia turistica, ya que también las
encontramos en poblaciones con un alto poder
adquisitivo medio, pero si que son una gran mayoria
deellas.

Por ello, las encontramos principalmente
ubicadas en poblaciones costeras, poblaciones de
montafia con afluencia turistica y, como hemos
comentado, en barrios urbanos, urbanizaciones o
poblaciones con un alto nivel econémico.

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

Es destacable que, este tipo de farmacias, son las
que han soportado mejor los impagos del S.0.E. por
parte del Estado. Esto es debido a que gran parte de
su facturacién proviene de la poblacién y, como
consecuencia, les ha afectado en menor medida a su
liquidez de tesoreria.

ANALISISY EVOLUCION 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 esta, 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, empez6 a de
distorsionarse por tener muy distintos efectos a
cada farmacia.

La media extraida de nuestro estudio sitGa el
margen bruto de este tipo de farmacias en el
ejercicio2019enun 31,68%.

Por tanto, los mayores margenes en los Genéricos
(veremos cdmo evolucionan en el futuro), la mayor
inversion en la farmacia en los ultimos afios,
comparandola con la realizada en la farmacia media
y la populosa, y el aumento de la dedicacion por
parte del farmacéutico para minimizar los costes de
adquisicion de los productos sigue consiguiendo
este aumento significativo del margen bruto,
siguiendo la tendencia del afio anterior.

ANALISISY EVOLUCION DEL MARGEN NETO

Llamamos Margen neto al Beneficio empresarial
antes de impuestos (I.R.P.F), es decir, lo obtenemos
partiendo del Margen Bruto antes analizado, y
aplicando todos los gastos fiscalmente deducibles
afectos ala actividad de la Oficina de Farmacia.

El Margen Neto antes de impuestos que obtienen
este grupo de farmacias en el afio 2019, se sittia en
el 10,62 % sobre sus ventas, es decir, por cada 100
euros ingresados finalmente quedan 10,62 euros,
siendo la base por la cual deberemos tributar en el
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas. Es lo
que llamariamos beneficio o margen neto antes de
impuestos (B.A.L.).
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/ FIGURA 3.1. Evolucion del margen bruto en la farmacia turistica. \

o

/ FIGURA 3.2. Evolucién del margen neto en la farmacia turistica.

.

AN

/

La tendencia en estos 20 afios ha ido variando,
siendo decreciente desde el 1998 hasta 2007 e
irregular hasta llegar hasta 2015 y 2019 donde el
margen neto antes de impuestos ha vuelto a superar
el 10%.

Las decisiones empresariales del farmacéutico,
en aspectos como la revision de los costes e
inversiones de la farmacia forman parte de las
causas del crecimiento o decrecimiento de este
margen. Suele ir paralelamente con la tendencia del
margen bruto, ya que una mejor o peor gestion de la
compra afecta, evidentemente, al margen neto.

ANALISISY EVOLUCION DEL COSTE LABORAL

El porcentaje de costes laborales se calcula en
base a las ventas de la farmacia, sabiendo, de este
modo, qué porcentaje de la facturacion destinamos
alos costes laborales.

En esta tipologia de farmacias, como ya
deciamos en el estudio del afio 2004 y sobre todo en
el 2007, experimentaron unos repuntes
parcialmente engafiosos, por cuanto en esos

Informe anual Aspime 2020

ejercicios se aplicaron atrasos de Convenio que
engrosan la partida de coste laborales pero que
deberian ser prorrateados en distintos ejercicios
anteriores.

Podemos apreciar un descenso significativo en
dicha ratio de personal, situandose en 2019 en
10,66%.

ANALISISY EVOLUCION DE LAS INVERSIONES

Esta ratio nos indica qué porcentaje sobre la
facturacion dedica el farmacéutico y empresario a la
inversion, es decir, a adquirir o mejorar elementos
destinados a la actividad.

Para la obtencion de unos resultados fiables,
hemos eliminado las dotaciones a la amortizacion
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 Estudio.

Por tanto, solo tratamos las Inversiones comunes,
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/FIGURA 3.3. Evolucion del coste laboral en la farmacia turistica. \

N

N

FIGURA 3.4. Evolucion de las inversiones en la farmacia turistica. \

basicamente reformas y/o ampliaciones de la propia
oficina de farmacia. Otra partida muy importante en
las inversiones es la informatica. Efectivamente, y
aun cuando en algunas comunidades sea mas
relevantes que en otras, todavia se estan adaptando
e implementando softwares especificos para un
mejor control de Stocks y analisis de las rotaciones
de este, mejores bases de informacion del paciente
para la atencion farmacéutica.

Son muchas las circunstancias casi obligadas que
han forzado al farmacéutico a invertir en
informatica. La aplicacion del sistema de la Tarjeta
Sanitaria en los Gltimos afios 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 Proteccién de Datos.

Es comin que la farmacia turistica tienda a
invertir mas que la populosa y la media, debido al
gran porcentaje de venta libre y laimportancia de un
buen escaparate, estrechamente relacionado con la
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venta.

Del ejercicio 2009 al 2012 mostré una curva de
incremento de la inversion en la farmacia, cayendo
de forma precipitada en 2013. En este ejercicio 2019
se ha observado un repunte positivo llegando al
5,21%.

ANALISIS DE LA EVOLUCION DEL BENEFICIOD.I.

El margen neto después de impuestos representa
el beneficio del farmacéutico de este tipo de
farmacia, después de su tributacion en IRPF. En
nuestro informe, que lo llevamos analizando desde
€l 2003, se ha visto modificado en varios ejercicios a
lo largo de estos afios. Se puede observar en la
grafica que, después del descenso producido 2011, a
partir de 2014 super6 el indice del 7%, que era el
habitual en los ultimos ejercicios. En el 2019 se ha
seguido la tendencia positiva llegando al 8,02%.
Esto significa que, de cada 100 euros de facturacion,
solamente 8,02€ son los que finalmente se quedan
enel bolsillo del farmacéutico.
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/FIGURA 3.5. Evolucion del margen neto D.I. en la farmacia turistica. \

TABLA 3.1. La tabla utilizada de la farmacia turistica es la que sigue:

FTAUFE'}@ICC'AA 1998(19992000/2001|2002 [2003|2004 |2005|2006 [2007|2008|2009|2010[2011|2012|2013|2014[2015|2016|2017|2018| 2019

Margen Bruto 30,30 30,60 29,90 29,00 28,40 28,40 29,20 30,30 29,70 29,50 29,50 29,30 29,50 29,70 29,90 30,70 30,80 30,80 31,14 31,23 31,33 31,68

Margen neto
ante% de 16,70 14,70 12,50 12,10 11,70 11,70 10,50 10,20 10,50 7,50 9,66 9,78 9,27 8,16 8,08 7,27 9,87 10,02 9,92 10,08 10,34 10,62

impuestos
Coste Laboral 831 9,25 10,50 10,40 10,40 8,08 11,40 9,69 10,10 13,00 828 12,00 10,80 11,90 11,85 11,78 11,81 11,73 11,66 11,85 11,93 11,66

Inversiones 436 508 523 544 576 724 3,11 436 466 447 336 331 426 501 500 398 436 444 453 486 475 421

ylargen neto
espues de e L
|mpuestos

6,79 637 6,64 456 6,77 6,8 6,74 556 549 570 7,78 7,80 7,83 7,86 7,91 8,02
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LA FARMACIA “"MEDIA“

La farmacia tipo media es la situada en un
porcentaje de facturacion de venta libre entre el 20 y
40%. Es el tipo de farmacia mas habitual dentro del
espectro analizado, y por tanto con un mayor peso
especifico al estudiar la situacion de la farmacia en
Espafiaenel ejercicio 2019.

ANALISISY EVOLUCION DEL MARGEN BRUTO

En este segmento, el margen bruto ha mantenido
una tendencia alcista desde el ejercicio 2012. Desde
el 1999 que el margen bruto de este tipo de farmacia
no se encontraba por encima del 30%. La principal
causa de este aumento es la dedicacion y la
inversion en la mejora de la gestion de stocks y de
las compras. Este ejercicio 2019 se ha mantenido la
tendencia alcista situdndose en el 31,38%.

Apreciamos también un efecto en esta
estadistica, de una mejor contabilizacion del RD

5/2000, como una menos 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.

ANALISISY EVOLUCION DEL MARGEN NETO

En el caso del margen neto, ha tenido una
tendencia decreciente en general, no llegando
nunca al 8%. En el ejercicio 2019 la ratio ha sido del
10,33%, tal y como marca la tendencia de los
Gltimos ejercicios. Normalmente, la farmacia media
suele tener un menor margen neto que la tipo
turistica, esto se debe en gran parte, a la mejor
obtencién del margen bruto por parte de la turistica.

ANALISIS Y EVOLUCION DE LOS COSTES DE
PERSONAL

Desde 2003, donde la ratio de personal era del
8,24%, subié hasta llegar al 11,28% en 2012.
Durante varios ejercicios, la farmacia tuvo que
luchar y ajustar los costes laborales a fin de paliar el
descenso de liquidez por los efectos del RDL, pero

/ FIGURA 3.6. Evolucion del margen bruto en la farmacia media. \

\_

N

[ FIGURA 3.7. Evolucion del margen neto en la farmacia media.

/
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/ FIGURA 3.8. Evolucidon del coste laboral en la farmacia media. \

.

/ FIGURA 3.9. Evolucion de las inversiones en la farmacia media. \

N

)

los costes laborales tan ajustados como los del 2003
(8,24%) y del 2005 (8,57%) y que representaron
unos limites de “sacrificio” dificil de sostener para
mantener una buena calidad de servicio. En los
Gltimos ejercicios el gasto de personal habia
aumentado, no obstante, este ejercicio 2019 con un
10,49% hemos vuelto a valores del 2015.

ANALISISY EVOLUCION DE LAS INVERSIONES

Si analizamos con perspectiva los 20 afios
analizados, podemos observar que el ejercicio con
mas notoriedad fue el 2003, donde el porcentaje de
inversion pasé del 5,15% en 2002 al 2,97% en 2003.

En el 2013, los graves problemas de cobros del
sector y de escasa financiacién bancaria, hicieron
retraer inevitablemente las inversiones comunes a
un 3,46%, un 0,77% inferior al 2012.

Desde el 2014, la mejor predisposicion crediticia,
incentivo la inversién comun, significandose
claramente con un 4,13%, un 0,67% superior al afio
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anterior y un 4,29% en el 2015, superandolo en un
0,16%.

Este ejercicio 2019 la inversién ha sufrido una
significativa caida hasta llegar al 3,52%. En
comparacion con el ejercicio anterior ha descendido
un1,11%.

ANALISIS DE LAEVOLUCION DEL BENEFICIOD.I.

El margen neto después de impuestos representa
el beneficio del farmacéutico de este tipo de
farmacia, después de su tributacion en IRPF. Desde
2003 nos hemos encontrado con un descenso
agresivo, llegando a minimos en 2011 (5,89%). En
2016 y 2017 se observd un repunte pudiendo
significar una tendencia estabilizadora y positiva
para el farmacéutico, siendo del 7,55% y del 7,56%
respectivamente. En 2018 y 2019 se ha mantenido
dicha tendencia siento la ratio del 2019 del 7,93%.
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/ FIGURA 3.10. Evolucién del margen neto D.I. en la farmacia media. \

TABLA 3.2. La tabla utilizada de la farmacia media es la que sigue:

F‘ﬂ;g}ﬁfﬂA‘ 1998(1999]2000/2001|2002 [2003|2004 |2005|2006 [2007|2008|2009|2010[2011|2012|2013|2014[2015|2016|2017|2018| 2019

Margen Bruto 29,7 30,03 28,93 29,03 29,15 28,73 27,83 28,02 28,01 27,68 27,83 28,14 28,68 28,08 28,53 28,87 29,13 29,85 30,57 30,68 30,89 31,38
Margen netoA.l. 15,3 12,93 11,79 11,83 11,96 12,63 11,41 10,94 11,31 10,13 10,28 10,31 9,55 875 9,14 877 969 987 975 9,95 10,03 10,33
Coste Laboral 9,86 10,21 9,29 9,47 974 824 870 857 9,09 9,68 9,70 10,01 10,30 10,94 11,28 10,92 10,96 10,57 10,10 10,30 11,09 10,49
Inversiones 429 4,78 487 502 515 297 239 3,04 344 249 3,01 3,18 3,71 3,67 423 346 413 429 404 475 463 3,52

Margen neto D.I. - - - - - 933 7,70 722 7,08 666 613 609 618 589 6,16 627 7,07 7,55 7,55 756 7,72 7,93
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LA FARMACIA POPULOSA

La farmacia clasificada en este tramo obtiene sus
ingresos con un 80% o mas de facturacion de S.0.E.,
o0 lo que es lo mismo, el 20% o menos representa
venta libre.

Suele ser caracteristica en barrios populosos y
zonas rurales con bajo poder adquisitivo, o
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, al tener una facturacion muy
estable les permite gestionar de una forma 6ptima el
stock, evitando grandes inventarios en la farmacia,
como es el caso de las farmacias turisticas.

ANALISIS 'Y EVOLUCION DEL  MARGEN
BRUTO

Capitulo 3

Desde el ejercicio 2002 al ejercicio 2006 nos
encontramos con un descenso general del margen
bruto, entendemos que, gran parte, debido a una
correcta contabilizacién del RD 5/2000. Mientras
que desde el 2006 hasta el 2017 ha habido
claramente una tendencia alcista, mejorando la
gestion de la compra por parte del farmacéutico
para adaptarse a los cambios fiscales y crisis
econdmica vivida. Este ejercicio 2019 dicha ratio se
ha visto incrementada respecto los ejercicios
anteriores, siendo del 30,93%.

ANALISISY EVOLUCION DEL MARGEN NETO

Desde el ejercicio 2014 esta tipologia de
farmacia estd llevando una tendencia bajista, en
cuanto a margen neto sobre ventas se refiere. Desde
el ejercicio 2010 que este tipo de farmacia no habia
podido volver a sobrepasar el 10% de ratio de
margen neto, este ejercicio 2019 se ha situado en el
10,24%.

/ FIGURA 3.11. Evolucién del margen bruto en la farmacia populosa. \

-
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/ FIGURA 3.12. Evolucidn del margen neto en la farmacia populosa.

-

/
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/ FIGURA 3.13. Evolucidn del coste laboral en la farmacia populosa. \

N

N

FIGURA 3.14. Evolucidn de las inversiones en la farmacia populosa.

/
~

/

ANALISISY EVOLUCION DEL COSTE LABORAL

Aunque actualmente no nos encontramos en los
indices de los afios 1998, 1999, 2000, en los ultimos
7 afios ha habido una tendencia creciente en la
inversion del personal, ya sea mediante incentivos
laborales o mas trabajadores. Esto es debido a que el
mercado se encuentra en evolucion y el sector de la
farmacia cada dia es mas exigente por prestar un
buen servicio al cliente, marketing, atencién al
cliente, venta cruzada... Este ejercicio 2019, se ha
visto reducido hasta llegar 9,60% pero sigue la
tendencia alcista mencionada.

ANALISISY EVOLUCION DE LAS INVERSIONES

Las inversiones en este tipo de farmacias han
sido bastante irregulares en los Gltimos afios y dificil
de sacar conclusiones. Del ejercicio 1999 al 2005
hubo un descenso de los indices, llegando al 2,29%.
En los ultimos 12 afos la inversion en la farmacia
populosa se ha visto incrementada, aunque no en
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todos sus ejercicios ni de forma lineal. Mientras que
en estos Ultimos 4 se ha reflejado una ligera
tendencia creciente y estable. En el ejercicio 2019 el
porcentaje de inversion sobre la facturacién se ha
situado en el 3,81%, rompiendo la estabilizacidn de
los Gltimos afos.

ANALISIS DE LA EVOLUCION DEL BENEFICIOD.I.

Como deciamos anteriormente, el margen neto
después de impuestos representa el beneficio del
farmacéutico de este tipo de farmacia, después de
su tributacion en IRPF. Desde 2003 nos hemos
encontrado con un descenso agresivo, llegando a
minimos en 2009 (6,73%) en este tipo de farmacias.
En 2016y 2017 se observo estabilidad ligeramente
positiva llegando a indices del 7,33% y 7,35%
respectivamente. Mientras que en el ejercicio 2019
el margen neto después de pasar por el fisco ha
aumentado significativamente situandose en el
7,79%.
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/ FIGURA 3.15. Evolucion del margen neto en la farmacia populosa. \

TABLA 3.3. La tabla utilizada de la farmacia populosa es la que sigue:

Eg;ﬁkggﬁ 1998(1999]2000/2001|2002 [2003|2004 |2005|2006 [2007|2008|2009|2010[2011|2012|2013|2014[2015|2016|2017|2018| 2019

Margen Bruto 28,90 29,50 28,29 29,16 29,36 27,62 27,75 26,80 26,32 26,58 26,88 27,02 27,36 26,58 27,21 27,50 28,33 29,21 29,56 29,71 30,24 30,93

Margen netoA.l. 13,70 10,87 11,20 11,67 12,08 12,45 12,43 11,20 11,71 11,03 10,87 10,74 9,89 895 895 9,08 926 963 816 873 974 10,24

Coste Laboral 10,91 10,46 10,74 9,98 9,68 7,36 6,88 7,36 7,54 833 991 830 811 843 9,14 876 912 988 877 913 1045 9,60

Inversiones 4,72 493 3,61 421 470 3,02 324 229 3,02 329 327 3,02 3,08 375 291 225 377 413 439 444 438 3,81

Margen neto D.I. - - - - - 789 762 758 714 7,01 685 673 679 674 686 695 7,01 731 733 735 760 7,79
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ANALISIS Y COMPARATIVAS ENTRE
TIPOLOGIAS DE FARMACIAS

A fin de observar las similitudes o diferencias de los
indices analizados en el anterior capitulo
compararemos las tres tipologias graficamente,
pudiendo observar si convergen o divergen en el
tiempo.

Al analizar el Margen Bruto, podemos observar en el
grafico comparativo de las tres tipologias de
farmacias analizadas, que desde el ejercicio 1998,
presentan tendencias paralelas hasta el 2.000, para
distorsionarse a partir de ese afio, motivado sin
duda, por la aplicacién del RD 5/2000.

ORIOL BESALDUCH

Economista
Socio de ASPIME

Es curioso observar que después de varios afios de
distorsiones, los tres tipos de farmacia han tomado
tendencias que tienden a un reagrupamiento, la
turistica alcista hasta el 2005, se retrae en 2009 para
lograr una estabilidad a la alza en el 2010, 2001,
2012 ,2013 2014 y 2015 con un 30,83%, la media
en datos alcistas los Ultimos afios, desciende en el
2011, pero vuelve al alza en el 2012, 2013 ,2014 y
situdndose en el 2015 en un 29,85% y la populosa
sigue los mismos derroteros que la media, con lineas
practicamente paralelas situdndose en el 2015 en
un 29,21%. En los ejercicios 2016,2017 y 2018 se

/FIGURA 4.1. Margen bruto: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2019). \

o

/

TABLA 4.1. Margen bruto: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2019).

TURISTICA 30,30 30,60 29,90 29,00 28,40 28,40 29,20 30,30 29,70 29,50 29,50 29,30 29,50 29,70 29,90 30,70 30,80 30,80 31,14 31,23 31,33 31,68
MEDIA 29,7 30,03 28,93 29,03 29,15 28,73 27,83 28,02 28,01 27,68 27,83 28,14 28,68 28,08 28,53 28,87 29,13 29,85 30,57 30,68 30,89 31,40
POPULOSA 28,90 29,50 28,29 29,16 29,36 27,62 27,75 26,80 26,32 26,58 26,88 27,02 27,36 26,58 27,21 27,50 28,33 29,21 29,56 29,71 30,24 30,90
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mantuvo el crecimiento del margen bruto de las tres
tipologias de farmacia, siendo el de la turistica un
31,14% y un 31,23% respectivamente, los de la
media 30,57% y 30,68% respectivamente, y los de
la populosa 29,56% y 29,71% respectivamente. En
el ejercicio 2019 aumentaron todas ellas, situdndose
la turistica en el 31,68%, la media en el 30,40% y la
populosa en el 30,90%.

Se sigue manteniendo que la farmacia que invierte
mas, que suele ser la turistica, sigue consiguiendo
mejor margen bruto que las demas tipologias, unido
a la menor afectacion del RD 5/2000. No obstante,
podemos observar que las tres tipologias estan
convergiendo en los Gltimos afios.

En la siguiente tabla podemos observar la
comparativa del margen bruto del ejercicio 2019
entre la farmacia populosa, mediay turistica.

En este capitulo de Margen neto, o beneficio antes
de impuestos, observamos en el gréafico que desde el
ejercicio 2000 los margenes netos tienden a una
gran igualdad entre los tres tipos de farmacias,
manteniendo esta tendencia en el 2003. En el 2004
se separaron ligeramente, en el 2005 y 2006 se
superponen practicamente las tres farmacias tipo,
se disgregan en el 2007 y se reagrupan en el 2.008.
Partiendo de margenes brutos muy desiguales, los
tres grupos de farmacias que parecian
distorsionarse en el 2007 dibujan un

Capitulo 4

K FIGURA 4.2. Margen bruto: comparativa por tipos de farmacia 2018. \

/

reagrupamiento en el 2015, reduciendo la horquilla
entre el 10,02% y el 9,63%. En estos dos dltimos
ejercicios, la farmacia turistica y la farmacia media
siguen la misma tendencia, ligeramente positiva,
mientras que la farmacia populosa ha visto afectado
su margen neto antes de impuestos llegando a ser
menor que en 2015. Actualmente, en el ejercicio
2019 la turistica se ha situado en el 10,60%, la
media en el 10,30% y la populosa en el 10,24%. La
tendencia ha sido convergente, aunque en este
ejercicio la turistica ha tendido a verse reducido su
porcentaje de margen neto antes de impuestos
sobre los beneficios.

fFIGURA 4.3. Margen neto: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2018). \

-

/

TABLA 4.2. Margen neto: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2019).

MARGEN NETO
ANTES DE 200712008/2009/2010{2011]2012]2013]2014|2015|2016|2017]2018]2019
IMPUESTOS

TURISTICA 16,70 14,70 12,50 12,10 11,70 11,70 10,50 10,20 10,50 7,50 9,66 9,78 9,27 8,116 8,08 7,27 9,87 10,02 9,92 10,08 10,34 10,60

MEDIA 153 12,93 11,79 11,83 11,96 12,63 11,41 10,94 11,31 10,13 10,28 10,31 9,55 875 9,14 877 969 987 975 995 10,03 10,30

POPULOSA 13,70 10,87 11,20 11,67 12,08 12,45 12,43 11,20 11,71 11,03 10,87 10,74 9,89 895 895 9,08 926 963 816 873 9,74 10,24
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Vemos seguidamente el grafico sin analizar las tendencias:

/ FIGURA 4.4. Margen neto: comparativa por tipos de farmacia en 2019. \

N /

Aunque las tres tipologias de farmacia han crecido
en comparacion con el ejercicio 2015, la que menos
lo ha conseguido es la farmacia populosa,
quedandose en un porcentaje de inversion sobre
venta del 4,44%. No obstante, se ha acercado en la
Ultima década a los otros dos tipos de farmacia, la
media y la turistica, teniendo una ratio de inversién
de4,75%y 4,86% respectivamente.

En el grafico anterior se puede comprobar que este
ejercicio 2019 los tres tipos de farmacia han
divergido en esta ratio, siendo la turistica la Unica
que ha invertido mas en el negocio. Este 2019 se han
situadoen5,21%,3,52%Yy 3,81%.

Debajo de estas lineas podemos observar el grafico
de las tres tipologias del ejercicio 2019: /

/FIGURA 4.5. Inversiones: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2019). \

/FIGURA 4.6. Inversiones: comparativa por tipos de farmacia en 2019. \

- /
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TABLA 4.3. Inversiones: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2019).

INVERSIONES ﬁ 2003)200412005]2006 {2007 2013 20142016 2017

TURISTICA 436 508 523 544 576 724 3,11 436 466 447 336 331 426 501 500 398 436 444 453 486 475 521
MEDIA 429 4,78 487 502 515 297 239 3,04 344 249 3,01 3,18 3,71 3,67 423 346 413 429 404 475 463 3,52

POPULOSA 4,72 493 3,61 421 470 3,02 324 229 3,02 329 327 3,02 3,08 375 291 225 377 413 439 444 438 3,81

La ratio de costes laborales entre las ventas es otro
parametro muy significativo para estudiar las
reacciones empresariales ante medidas legislativas
agresivas.

Efectivamente, ante tendencia parecidas vy
descendentes hasta el 2003, se produjo una
dispersién de tendencias, que parecen responder
mas a las aplicaciones de atrasos de convenios en el
2004 que a grandes cambios estructurales, ya que
en el 2005 se vuelven a reagrupar
significativamente.

Desde el ejercicio 2011, la farmacia media y la
turistica se han ido alejando, mientras que la
populosa converge ligeramente. La farmacia K J
turistica es la que se ha mantenido mas, alrededor
del 11,80%, siendo el 2017 un 11,85%.En el 2019 la

turistica se ha situado en el 10,66%, la media en el
10,49% Yy la populosaen el 10,60%.

/FIGURA 4.7. Coste laborales: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2018). \

La farmacia turistica sigue siendo la que mas
dedicacion presupuestaria centra en costes /FIGURA 4.8. Costes laborales: comparativa por tipos de farmacia en 2018. \
laborales, mientras que la farmacia popular, como es
normal, es lo antagdnico. No obstante, como se
observa en la anterior grafica, la tendencia en los
Gltimos afios es que converjan, invirtiendo la
populosay lamedia cada vez mas.

Seguidamente podemos observar graficamente la
comparativa entre las tres tipologias en el ejercicio
2019:

N /

TABLA 4.4. Costes laborales: evolucion por tipo de farmacia (1998 -2019).
COSTES
TURISTICA 8,31 9,25 10,50 10,40 10,40 8,08 11,40 9,69 10,10 13,00 8,28 12,00 10,80 11,90 11,85 11,78 11,81 11,73 11,66 11,85 11,93 10,66

MEDIA 9,86 10,21 929 947 9,74 824 870 857 909 968 9,70 10,01 10,30 10,94 11,28 10,92 10,96 10,57 10,10 10,30 11,09 10,49

POPULOSA 10,91 10,46 10,74 9,98 968 736 6,88 736 754 833 991 830 811 843 914 876 912 988 877 913 1045 10,60
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RADIOGRAFIA'Y PRINCIPALES PARAMETROS
DE LA FARMACIA “TIPO" ESPANOLA Y SUS
COMPARATIVAS PROVINCIALES

Nuevamente presentamos la situacion y
evolucion de la farmacia espaiola tipo o promedio,
que seria la resultante de hallar la media de todas
las farmacias espanolas, en los distintos parametros
estudiados, y que nos aproxima a la realidad de una
farmacia virtual, pero que es a la que mas se acercan
la“mayoria” de las farmacias espafiolas.

Ademas, seguimos en este informe detallando la
"radiografia” de la farmacia TIPO, con la cuenta de
explotacion media de todos sus parametros.

Debemos destacar, que en este ejercicio se ha
situado la media de facturacion en 868.488,04€.
Este valor es obtenido de la media de facturacion de
las farmacias espafolas por el volumen de las
mismas, ademas de ser la mas frecuente en Espaiia.

Este afo, ASPIME vuelve a realizar las
comparativas de la farmacia tipo respecto a varias

JOSEP MARIA BESALDUCH

Economista
Socio fundador de ASPIME

provincias espafiolas. Desde su vertiente global y
Nacional, el XXI Informe Aspime de la Farmacia
Espaniola, ofrece los principales datos y parametros
analizados en las oficinas de farmacia segregados
por las CCAA de Madrid, Zaragoza, Barcelona,
Valencia, Burgos, Sevillay Baleares y su comparativa
con lafarmacia “tipo” espafiola.

Las desviaciones que se producen en los
comparativos provinciales analizados con la
farmacia “tipo” espafiola, se deben basicamente, a
la tipologia media de la farmacia de cada provincia.
Efectivamente, las provincias con un mayor peso
especifico de farmacia rural, provocan medias
relativas por debajo de la media espafiola.

Seguidamente, se muestra los parametros
analizados en la farmacia tipo espafola, asi como la
comparativa con las provincias mostradas
anteriormente como tabla principal de valores:

FARMACIA “TIPO” ESPANOLA - COMPARATIVAS PROVINCIALES (Tabla 1)

2019 ESPANA ZARAGOZA | BARCELONA | MADRID VALENCIA SEVILLA BURGOS BALEARES

FACTURACION 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04
MARGEN BRUTO  263.773,78  263.980,72  265.473,87 265.262,67 264.878,63 263.754,90 261.845,22 266.090,81
%M.BRUTO 30,37% 30,40% 30,57% 30,54% 30,50% 30,37% 30,15% 30,64%
m.n. (a.i.) 89.398,42 90.354,76 92.898,61 92.363,99 91.908,56 89.767,33 87.800,09 93.708,01
%m.n. (a.i.) 10,29% 10,40% 10,70% 10,64% 10,58% 10,34% 10,11% 10,79%
m.n. (d.i.) 61.520,08 62.182,15 63.932,82 63.564,90 63.251,47 61.777,88 60.424,02 64.489,85
%m.n. (d.i.) 7,08% 7,16% 7,36% 7,32% 7,28% 7.11% 6,96% 7,43%
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De forma tabulada y grafica analizamos las comparativas del margen bruto con valores absolutos, de la farmacia TIPO, con las provinciales:

COMPARATIVAS MARGENES BRUTOS RELATIVOS PROVINCIALES Y NACIONAL (tabla 2-grafico 1)

2019 ESPANA ZARAGOZA | BARCELONA | MADRID VALENCIA SEVILLA BURGOS BALEARES

FACTURACION 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.488,04 868.4838,04 868.488,04

MARGENBRUTO  263.773,78  263.980,72  265.473,87 265.262,67 264.878,63 263.754,90 261.84522 266.090,81

/ FIGURA 5.1. Margen bruto comparativa entre provincias. \

Podemos observar que provincias con grandes
ciudades que concentran mucha farmacia y menor
peso especifico porcentual de farmacia rural en su
provincia, obtienen valores superiores a la media
nacional. Las que ademas tienen un buen porcenta-
je de farmacia turistica aun lo mejoran sobremane-
ra. Caso contrario de provincias con poblacién muy
diseminada, poco porcentaje de farmacia turistica y
mucha proporcién de farmacia rural, marcan los
indices por debajo de la media espafiola.

- /

Del mismo modo, vemos seguidamente la misma comparativa de margenes brutos, pero en valores relativos a ventas

COMPARATIVAS MARGENES BRUTOS RELATIVOS PROVINCIALES Y NACIONAL (tabla 3-grafico 2)

2019 ESPANA ZARAGOZA | BARCELONA | MADRID VALENCIA SEVILLA BURGOS BALEARES

PROVINCIAS 30,40% 30,57% 30,54% 30,50% 30,37% 30,15% 30,64%

ESPANATIPO  30,37% 30,37% 30,37% 30,37% 30,37% 30,37% 30,37% 30,37%

Lo podemos observar tanto a nivel de valores absolutos de margen bruto como con valores relativos respecto a facturacion.

/ FIGURA 5.2. Margen bruto relativo comparativa entre provincias. \

o /
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En esta grafica se identifica lo comentado anteriormente, donde la linea roja es el valor del margen bruto medio de la farmacia espafiola,
yla azul las distintas medias provinciales analizadas.

FARMACIA “TIPO” ESPANOLA COMPARATIVA (a.i. / d.i.) MARGENES RELATIVOS (Tabla 4-grafico 3)

2019 ESPANA ZARAGOZA | BARCELONA | MADRID VALENCIA SEVILLA BURGOS BALEARES

%m.n. (a.i.) 10,29% 10,40% 11,70% 10,64% 10,58% 10,34% 10,11% 10,79%

%m.n. (d.i.) 7,08% 7,16% 7,36% 7,32% 7,28% 7,11% 6,96% 7,43%

Asi, resumiendo podemos presentar segtn los graficos y tablas anteriores, partiendo del mismo tipo de farmacia, los margenes netos
antes de impuestos, a nivel euros, son muy parecidos los de las provincias a la farmacia “tipo” espafola. En Zaragoza, Barcelona, Madrid,
Sevilla Valencia y Baleares, el margen neto obtenido es superior a la “tipo”, mientras que el de Burgos se encuentra minimamente por
debajo. Lafarmacia "tipo” se encuentraen 89.398,42€.

De forma casi paralela, el montante del impuesto tributado a la Hacienda Publica por provincias es superior a los 27.196,12€ de la
media espafiola, salvo la excepcion de Burgos que tributa sensiblemente por debajo. Debemos considerar que las distintas facultades
legislativas cedidas a la CCAA, pueden afectar directamente en estas diferencias.

De una forma grafica podemos observar sequidamente lo comentado:

Si nos atenemos a datos porcentuales, veremos que los margenes netos de Madrid (10,64%), Barcelona (10,70%), Valencia (10,58%)
Baleares (10,79%) superan la media espafiola que quedé fijada en un 10,29% antes de impuestos bastante margen. Respecto a Zaragoza
y Sevilla lo superan en menos porcentaje, 10,40% y 10,34% respectivamente. Mientras que Burgos se mantiene por debajo con un
10,11%.

Seguidamente podemos observar una radiografia de la cuenta de explotacion de la farmacia “tipo” espafiola, dentro de la horquilla de
farmacias delintervalo de facturacion de 600.000€ a 900.000€, y de las cuales se han tratado para el estudio un total de 523 farmacias.

RADIOGRAFIA FISCAL FARMACIA “TIPO” ESPANOLA 2019

EUROS %
VENTA LIBRE 332.856,39 38,46%
VENTAS SOE 535.631,65 61,54%
FACTURACION NETA 868.488,04 100,00%
Y [
CONSUMO DE MERCANCIAS -604.714,26 -69,63%
Margen Bruto (d.RD) 263.773,78 30,37%
| ] |
SUELDOSY SALARIOS -90.787,92 -10,45%
ARENDAMIENTOS'Y CANONES -7.167,32 -0,83%
REPARACIONES Y CONSERVACION -5.603,82 -0,65%
SERVICIOS DE PROFESIONALES INDEPENDIENTES -9.335,99 -1,07%
OTROS SERVICIOS EXTERIORES -5.194,83 -0,60%
TRIBUTOS FISCALMENTE DEDUCIBLES -4.189,03 -0,48%
OTROS GASTOS -7.576,22 -0,87%
INTERESES BANCARIOS) -4.342,22 -0,50%
DOTACION AMORT. INM.M.MATERIAL -40.178,01 -4,63%
Y R
% Margen Neto antes de impuestos 89.398,42 10,29%
Tributacion IRPF sobre ventas -27.878,34 -3,21%,
Tributacion IRPF sobre beneficio -31,18%
Margen Neto después de impuestos 61.520,08 7,08%

Los principales parametros a comentar y también los mas significativos a la hora de realizar comparativas, son el % de margen bruto
después de la deducciones por reales decretos, que se sittia en el 30,37%, el coste de personal, incluyendo los auténomos del titular o
titulares, que se fija en el 10,45 %, las amortizaciones por inversiones comunes que arroja la cifra porcentual del 4,63%, un margen neto
antes de la tributacion en IRPF del 10,29% y un margen neto después de impuestos del 7,08%.

Observar también, que la presién fiscal del IRPF sobre el beneficio representa el 31,18%y el peso fiscal sobre ventas que es del 3,21%.
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LA FARMACIA RURAL ESPANOLA, COMPARATIVA
CON LA FARMACIA TIPO ESPANOLA Y
LA LINEA ROJA DE LA RENTABILIDAD

Como ya se realizé en la edicion anterior del
Informe, a continuacién, analizaremos la farmacia
rural espafiola. Queremos explicar la interpretacion
de farmacia rural que hemos recogido, tal y como
hicimos en anteriores ediciones, a los efectos de
centrar en un contexto legal, este tipo de farmacia.

La definicion legalista seria “toda aquella
ubicada en un nicleo de poblacion que a su vez se
ajuste a la denominacién de medio rural estipulada
en la Ley 45/2007, de 13 de Diciembre para el
desarrollo sostenible del medio rural, es decir,
cualquiera ubicada en un nucleo de poblacién de
menos de 30.000 habitantes y con densidad inferior
a 100 habitantes/Km cuadrado”.

Esta clasificacién, no nos permitiria una
clasificacion “realista” de la “Farmacia rural”, ya
que, en esta horquilla, encontramos farmacias con
perfiles que no se ajustan a lo que entendemos que
debemos tratar en el estudio.

Por otro lado, SEFAR (sociedad espafiola de
farmacia rural) entiende que: una farmacia rural
estaria ubicada en una poblacién que disponga de 1
o 2 farmacias, lo cual, atendiendo a los criterios
actuales de planificacion, cifraria su poblacion en
algo menos de 5000 habitantes”. Esta definicion,
aunque bastante ajustada, tampoco nos clasifica el
tipo de farmacia que queremos analizar, ya que
existen farmacias “Unicas” en poblaciones de 2.000
habitantes que arrojan cifras que no pueden
considerarse de farmacia estrictamente rural.

Por ello, desde nuestro particular y restrictivo
criterio, a efectos de este estudio, la “farmacia
rural”, la hemos definido y clasificado bajo la
concurrencia de: “poblacion inferior a 1.000
habitantes y cuya facturacion no supera los
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300.000€ de facturacion al afio”.

Todo ello, sin perjuicio de la definicién legislativa
de VEC (Viabilidad Econémica Protegida) y que
evidentemente quedaran dentro de nuestra
horquilla estudiada y claramente representadas,
tanto en cifras como graficamente.

El sistema de compensacion para las farmacias
VEC, se establecié en 2011 por Real Decreto, pero su
aplicacion ha requerido de un desarrollo normativo
autonomico que ha hecho que en algunas
comunidades se haya empezado a aplicar a
posteriori que en otras. En cualquier caso, el indice
corrector se aplica a farmacias cuya facturacion
anual de recetas es menor de 200.000€ y/o de
12.000€/mes  su que estan ubicadas en nlcleos de
poblacion aislados o socialmente deprimidos.

Del total de las 22.102 farmacias en toda
Espafia,(2019) se contabilizaron 822 en situacién
de Viabilidad Econdmica Comprometida, lo que
representa un 3,71 % de las farmacias de Espafa.

Existen en Espafia unas 3.000 farmacias que
facturan 300.000€ o menos (un casi 14% del total
de red de farmacia espafiola, y de las cuales, como
hemos comentado, 822 por debajo de los 200.000€
de ventas anuales.

Para este ejercicio 2019 hemos vuelto a
radiografiar una cuenta de explotacion de una
farmacia media dentro de la horquilla definida como
“farmacia Rural” y poder asi determinar sus
principales parametros y analizar sus rentabilidades
de una formarelativay absoluta.

Esta farmacia, dentro de la base de Aspime,
tendria el siguiente esquema de cuenta de
resultados, siendo una farmacia con una facturacion
de unos 228.435,56€/aio.
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Capitulo 6

Aligual que en elinforme del 2018, también la comparamos con la farmacia “tipo” espafiola.

RADIOGRAFIA FISCAL FARMACIA RURAL VS FARMACIA “TIPO” ESPANOLA 2019

FARMACIA RURAL FARMACIATIPO

VENTA LIBRE

VENTA SOE

FACTURACION NETA

CONSUMO DE MERCANCIAS

Margen bruto (d.RD.)

SUELDOSY SALARIOS

ARRENDAMIENTOSY CANONES

REPARACION Y CONSERVACION

SERVICIOS PROFESIONALES INDEPENDIENTES
OTROS SERVICIOS EXTERIORES

TRIBUTOS FISCALMENTE DEDUCIBLES

OTROS GASTOS

INTERESES BANCARIOS

DOTACION AMORT.INM.MATERIAL

Margen neto (a.i.)

Tributacion IRPF sobre ventas

Tributacion IRPF sonbre beneficio

Margen neto (d.i.)

SALARIO NETO MEDIO CONVENIO FARMACEUTICO
RENTABILIDAD NETA D.I. CON SALARIO TITULAR

Cabe destacar los datos que arroja del margen
bruto después de RD del 27,84%, con un margen
neto antes de IRPF de un 11,69% y de un margen
neto después de impuestos del 9,66% sobre ventas.

Este rendimiento o beneficio en relacién a su
facturacién, representan 22.060,62€ que al
farmacéutico rural le quedan en el bolsillo una vez
ha pasado cuentas con el fisco. Cabe poco
comentario si comparamos este dato con el salario
neto medio por convenio farmacéutico de 2019 que
sesitlla por encima, en 20.581,56€.

Es decir, el farmacéutico rural, en esta media de la
horquilla analizada, asumiendo las
responsabilidades y riesgos inherentes a su

EUROS

32.587,23
195.848,33
228.435,56
-164.837,24
63.598,32
-12.767,94
-3.112,87
-2.004,66
-6.878,33
-2.618,76
-1.243,65
-606,92
-2.418,44
-5.232,51
26.714,24
-4653,62

22.060,62
-20.581,56
1.479,06

% %
14,27% 332.856,39 38,46%
85,73% 535.631,65 61,54%
100,00% 868.488,04 100,00%
-72,07% -604.714,26 -69,63%
27,84% 263.773,78 30,37%
-5,59% -90.787,92 -10,45%
-1,36% -71.167,32 -0,83%
-0,88% -5.603,82 -0,65%
-3,01% -9.335,99 -1,07%
-1,15% -5.194,83 -0,60%
-0,54% -4.189,03 -0,48%
-0,27% -1.576,22 -0,87%
-1,06% -4.342,22 -0,50%
-2,29% -40.178,01 -4,63%
11,69% 89.398,42 10,29%
-2,04% -27.878,34 -3,21%
-17,42% -31,18%
9,66% 61.520,08 7,08%

-20.581,56
0,65% 40.938,52 4,71%

titularidad, tanto sanitarios como empresariales,
sigue obteniendo un beneficio inferior al salario por
convenio, siendo obvio, que, en este estrato de
farmacia, con independencia de las exiguas ayudas
alasVEC, debe existir un altisimo grado de vocacion
profesional y no de interés empresarial.

Si comparamos muchos de los parametros de la
farmacia rural con la “tipo” espafiola, observaremos
que el esfuerzo en costes que realiza la farmacia
media es porcentualmente inferior a los que tiene
que soportar la farmacia rural, debido basicamente
ala poca competitividad de servicios ofrecidos lejos
de las grandes urbes.

MARGEN NETO ANTES DEL IRPF 2019

menos de 180.000 | 180.000-300.000 | 300.000-600.000 | 600.001-900.000 | 900.001-1.200.000 {1.200.001-2.000.000] mas de 2.000.000

11,98% 10,45% 9,01% 10,63% 9,25% 9,47% 10,79%
M.B.a.) 13.348,83 17.845,91 44.149,00 82.914,00 12119350 17142594  249.270,58
lari di
fmactitico 20.581,56 20.581,56 20.581,56 20.581,56 20.581,56 20.581,56 20.581,56
convenio
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Como grafica concluyente e los efectos de analizar la rentabilidad neta (después de IRPF) de la farmacia espafiola, en comparativa del
salario de un farmacéutico por convenio (2018), podemos observar la siguiente:

ﬂIGURA 6.1. Linea roja de rentabilidad neta. \

\_ /

Vemos que hay una franja de farmacia dentro de la horquilla de 200.000€ o menos de facturacién anual que su rendimiento después de
tributar a las arcas de Estado, es inferior al salario neto de un farmacéutico por cuenta ajena. Esta linea roja, determina un escenario evidente
de rentabilidad negativa para un grupo de farmacias que se puede cifrar en mas de 3.000 y que representa, como ya hemos comentado antes,
un 14% del total de farmacias.

CONCLUSIONES

Existe un modelo de farmacia en Espaiia (la situada por debajo de la linea roja), que representa aproximadamente un 14%, que vertebra y
sostiene el modelo sanitario espafiol por un instinto profesional y vocacional, por encima de razonamientos economicistas o empresariales, y
que cubren la asistencia a una gran area de la geografia del estado con dificultades competitivas y de subsistencia muy poco valoradas ni
conocidas.

La farmacia espafiola, a excepcion del grupo tratado con Rural, mantiene un moderado crecimiento de rentabilidad.

“La oficina de farmacia en Espafia, sigue siendo un generador de empleo fijo, de calidad y femenino y estable, ademas de un gran
contribuyente alas arcas del estado”
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Capitulo

7

SITUACION LABORAL DE LA OFICINA DE FARMACIA

Se considera trabajo una labor que se realiza
para el logro de un fin determinado, por el cual se
recibe una retribucion. Por ello, se considera el
trabajo como un rol basico y central en la vida para
los seres humanos, por la cantidad de tiempo se
dedicaaello.

En general la vida laboral de una persona se
inicia con la finalizacion de los estudios o formacion
inicial, entre los 16 y 24 afios, y se extiende mayori-
tariamente hasta la edad aproximada de jubilacion.

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
nimero de titulares, las sustituciones por bajas de
maternidad o incapacidad temporal, por citar
algunos ejemplos mas frecuentes.

Normalmente, en las oficinas de farmacia se
contrata a un trabajador eventual para sustituir al
que se encuentra de baja, y, por tanto, durante ese

GEMMA CUESTA

Licenciada en Relaciones Laborales
y Licenciada en ciencias del trabajo

periodo se incrementa la plantilla media, por tanto,
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 sustitucién 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 calculo del promedio de
trabajadores en la oficina de farmacia se tienen en
cuenta los siguientes parametros: dias de alta de
cada trabajador durante el afio objeto de estudio,
altas o ceses de los trabajadores, la contratacion
temporal y su duracion y el porcentaje de horas
trabajadas por cada empleado.

La plantilla media de una oficina de farmacia en
2019 es de 3,15 trabajadores, ha habido un
aumento de plantilla, si comparamos este dato con
2018 que el promedio fue de 3,04 puntos.
Recordemos que, en 2017 fue 3,31y en 2016, 3,58
puntos.

/ FIGURA 10.1. Plantilla media de una oficina de farmacia (2016 - 2019). \
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Es mas habitual un crecimiento de empleo en
oficinas de farmacia de mayor facturacion, ya que en
las farmacias de menor facturacion hay un mayor
esfuerzo econdmico.

Se entiende que, el mayor crecimiento del empleo
en farmacias de mas facturacion se puede deber a
que algunas de estas farmacias ofrecen un horario
ampliado y, por tanto, requieren un mayor niimero
de personas para prestar el servicio ofrecido. En este
caso, dicho promedio de plantilla podra variar en
funcion de distintos aspectos, como la existencia de
uno o mas titulares, la realizacion de horas extraor-
dinarias y/o complementarias por parte de los
empleados, o bien la externalizacion de determina-
das tareas, como la limpieza o la contratacion de
personal para cubrir turnos o periodos de guardia.

NUmero de empleados por tramos de facturacion

La plantilla media de la oficina de farmacia varia
segun los tramos de facturacion, en farmacias de
menos de 300.000 el promedio de plantilla es 0,68
ya que generalmente la gestion de la empresa es
llevada a cabo por el titular y por algiin ayudante,
generalmente de categoria auxiliar. Si comparamos
esta cifra con la de 2018 se observa que ha habido
un aumento, ya que en dicho afio el promedio para
este tipo de farmacias era de 0,49.

En oficinas de farmacia cuya facturacion se
encuentra entre 300.001 y 600.000 el promedio de
plantilla es de 1,55 trabajadores, se produce el
mismo efecto en comparacion con el afio 2018 que
erade1,38.

Cuando el tramo de facturacion es de 600.001 a
900.000 el promedio es de 2,42, y en 2018 era de
2,47. Cuando el tramo se encuentra entre 900.001 a
1.200.000 equivale a 3,69,y en 201 erade 3,87.En
oficinas de farmacia con una facturacion de
1.200.001 a 2.000.000 el promedio es de 5,08
puntos de promedio y en mas de 2.000.001 la
plantilla media es de 10,60, para el afio 2018 era de
4,58y 14,56 respectivamente.

Con la finalidad de que el lector pueda identificar

cada afio la evolucion del promedio de trabajadores,
se ha desglosado dicho promedio de empleados de

Capitulo 7

/ FIGURA 10.3. Comparativa promedio de plantilla.

~

/

/FIGURA 10.4. Distribucion por categorias (2018).

N

~
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acuerdo con cinco tramos distintos de facturacion;
hasta 300.000, de 300.001 a 600.000, de 600.001 a
900.000, de 900.001 a 1.200.000 y mas de
1.200.000 euros.

Se observa que en las farmacias de facturacion de
900.001 a 1.200.000 ha habido una evolucién
variable en el promedio de trabajadores, ya que
durante el afio 2017 el promedio es de 3,60 y en el
20183,87,siendo en el 2019 de 3,69 puntos.

Cabe considerar que en las farmacias de hasta
300.000 euros también ha habido un descenso
constante desde el afio 2014 hasta el afio 2019 que
se produce un pequefio incremento: 2015: 1,19,
2016: 0,92, 2017: 0,70, 2018 0,49 y para el 2019
0,68.

Se producen variaciones en el promedio de
plantilla en farmacias de 300.001 a 600.000, con
una plantilla media en 2015 de 1,91, en 2016 de
1,44,en2017de 1,41y 1,382018parael 2019 1,55.

Se produce el mismo efecto, en oficinas de
farmacia de 600.001 a 900.000 euros durante 2016
esde2,91,2017 2,69, y 2,47 para el 2018, también
tiende a incrementar en el 2019 con un promedio de
2,42 puntos.

Es importante considerar que, mientras una
persona se encuentra en situacion de baja por
incapacidad temporal, accidente de trabajo,
maternidad, riesgo durante el embarazo u otros
similares, este trabajador forma parte de la plantilla

/FIGURA 10.5. Distribucion por categorias (2019).

-

~

/
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media de la oficina de farmacia.
indice de rotacion

Un aspecto importante para poder tratar el
promedio de plantilla es el indice de rotacién. El
indice de rotacion es la relacion porcentual entre las
admisiones y las desvinculaciones de personal, en
relacion con el nimero medio de personal emplea-
do. Si el indice es bajo significa un estancamiento y
envejecimiento de personal; en cambio, si el indice
es muy elevado significa demasiada fluidez. El indice
ideal seria el que permitiese a la empresa retener al
personal de buena calidady sustituir al personal que
produce mas incidencias a la empresa.

Cabe analizar que el empleo en la farmacia ya no
es considerado coloquialmente un empleo para
toda lavida, en el cual el auxiliar empezaba a prestar
sus servicios, en edad juvenil y finalizaba la relacién
laboral en la edad de jubilacién.

El indice de rotacién esta compuesto principal-
mente por las bajas por enfermedad, accidente y
maternidad tramitados por las oficinas de farmacia,
ya que su nimero tiene mucho que ver en el nivel de
contratacién temporal, en el incremento de plantilla
mediay en el nivel de rotacion.

Las bajas por enfermedad de menor duracién
normalmente, no se sustituyen, por lo que, no tienen
la misma influencia y/o consideracion que las bajas
de mayor duracién y la maternidad, donde habitual-
mente hay una substitucion los trabajadores y éstas
causan un incremento de plantilla media en la
empresa.

DISTRIBUCION POR CATEGORIAS PROFESIONALES

Es de especial interés la distribucion de la

plantilla media de la oficina de farmacia por
categorias profesionales. Cuando el titular de
farmacia prevé la necesidad de ampliar plantilla, en
muchas ocasiones puede tener dudas sobre el tipo
de personal que busca o necesita; para ello es
necesario que la empresa evallie qué opcion es mas
recomendable para sufarmacia.

Debe considerarse que anteriormente ante la
dificultad de encontrar farmacéuticos, cada vez més
se empleaban técnicos en Farmacia con las
titulaciones correspondientes o bien auxiliares de
farmacia (que carecen de la titulacion necesaria y
acreditativa).

Favorece la contratacién de técnicos en farmacia,
el hecho de que, durante la realizacion de esta
formacion de grado medio, los estudiantes realizan
practicas (400 horas aproximadamente) en la
oficina de farmacia, de forma similar a las practicas
que realizan los estudiantes de grado de Farmacia,
asi como la retribucion de los mismos, que es inferior
alade un graduado en farmacia.

Un aspecto que muchos titulares consideran
negativo respecto a la contratacion de este tipo de
categoria profesional es la edad del técnico, en
ocasiones menor de 22 afios, lo que conlleva a suvez
la valoracion del grado de madurez y responsabili-
dad, en determinados casos, segun las caracteristi-
cas de la oficina de farmacia.

Dentro de la categoria de auxiliares diplomados
se abarca gran cantidad de empleados con
caracteristicas muy dispares. Por un lado, se halla
personal con titulacion de técnico en Farmacia, de
edad joven comprendida entre los 17 y 23 afios
aproximadamente y, por otro lado, auxiliares que
han trabajado en la misma oficina de farmacia
desde muy jovenes y lo seguiran haciendo (normal-
mente) hasta la edad de jubilacion. Estos dltimos,
denominados de forma coloquial “auxiliar de toda

/ FIGURA 10.6. Distribucion por categorias y facturacion.

~
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lavida”, han ido adquiriendo desde temprana edad
conocimientos, experienciay formacion y la mayoria
se aproxima actualmente a la edad de jubilacion.

Comentado ya en pasadas ediciones de este
informe, la tendencia debido a la dificultad de
contratacion de una persona graduada en Farmacia
por su escasez en el mercado laboral, tenia como
consecuencia un incremento en la retribucion
ofrecida a la hora de seleccionar personal, asi como
también las exigencias en condiciones laborales, lo
que a su vez conlleva una mayor rotacién en busca
de un puesto de trabajo de mayor calidad (horario
continuado o bien flexible, mayor salario y
oportunidades de carrera profesional).

Cabe matizar la diferencia entre ocupacion y
cualificacion, ya que son conceptos relacionados,
pero no son el mismo concepto, la ocupacion se
define como el conjunto de tareas o funciones que
un trabajador desarrolla en su lugar de trabajo,
mientras que la cualificacién se refiere al conjunto
de tareas que una persona podria hacer, es decir,
indica una potencialidad.

Se puede considerar que la clave estaba en
ofrecer empleo de calidad, asi mismo, también se
puede considerar, que en una situacion de crisis
econémica predomina lo que se denomina
atesoramiento del trabajo.

Este fendmeno consiste en el hecho que en
periodos de rescision econémica los empresarios
finalizan la relacion laboral, en primer lugar, a los
trabajadores menos cualificados, mientras que en
periodos de expansion econdémica se contratanen la
proporcién necesaria, para un nivel de produccién
ocasionado para ambos trabajadores tanto
cualificados como no cualificados. Se entiende que
la ocupacion se reduce siempre en un momento de
crisis economica.

El graduado en farmacia dispone de una
formacion especializada que facilita una atencién
de alto nivel y favorece el cumplimiento de objetivos
del Sistema Nacional de Salud.

En el 2019, se observa un aumento de las
categorias profesionales de farmacéuticos y
auxiliares diplomados y/o técnicos en farmacia, en
comparacion con el afio anterior, ya que, en 2018, el
promedio era de 1,33 para los farmacéuticos y 1,51
para los auxiliares diplomados y/o técnicos en
farmacia, en el 2019 aumentan ambas categorias
siendo el promedio de 1,39y 1,61 respectivamente.

En las categorias de auxiliar y mozo/limpieza se
mantiene casi idéntico los puntos promedio, en
2018erande0,52y0,31yen2019de0,52y0,30.Se
mantiene en un promedio de 1 punto los auténomos
colaboradores.

Distribucion de categorias por tramos de facturacion
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La categoria laboral del personal de la farmacia
espafiola varia considerablemente en funcion de la
tipologia de farmacia segun los distintos tramos de
facturacion. En las oficinas de farmacia de mayor
facturacion, practicamente la mitad de sus
empleados son farmacéuticos, en muchas ocasiones
por exigencias legales.

En las farmacias de menor facturacion, cuando se
plantea la posibilidad de contratar a algin emplea-
do, raramente es para contratar a un farmacéutico,
dado que la presencia del propio titular en la oficina
de farmacia es constante.

En una farmacia de menor facturacion se
pretende ajustar al maximo los costes y por ello se
opta mayoritariamente por la contratacién de un
auxiliar, cuyo coste es inferior.

Si se realiza una comparativa en la evolucion de
las categorias profesionales, en los Gltimos afos, la
figura del farmacéutico es notoria en farmacias con
alto nivel de facturacion; segun las estadisticas.

Las farmacias de hasta 300.000 euros de
facturacién han pasado de 0,75 en 2015, 0,18 en
2016,2017 a 0,21 puntos, en 2018 0,24,y en 2019
0,68 en la categoria de farmacéutico, en auxiliares,
,0,41 en 2015, 0,52 en 2016, 0,35 en 2017,0,18 en
2018y 0,14en209.

En las farmacias de una facturacion de 300.000 a
600.000, los farmacéuticos pasan de 1,39 en 2015,
1,03en2016,0,71 en2017,0,39en 2018y 0,63 en
2019, y los auxiliares de 0,64 en 2015, 0,84 en 2016,
1,06en2017,1,28en2018y1,14en2019.

En las oficinas de farmacia con facturacién de
600.000 a 900.000, la categoria de licenciado pasa
de 1,34 en 2015, 1,32 en 2016, 1,19 en 2017, 1,07
en 2018y 1,13 en 2019 y la de auxiliar de 0,86 en
2015, 0,86 en 2016, 0,99 en 2017, 1,13 en 2018 y
1,24en2019.

En las oficinas de farmacia, cuya facturacion esta
distribuida en el grupo de 900.001 a 1.200.000 los
promedios de plantilla son los siguientes distribui-
dos por categorias: farmacéuticos 1,55 en 2015,
1,38en2016,1,43en2017,1,49en 2018y 1,24 en
2019, auxiliares diplomados, 0,76 en 2015, 0,96 en
2016,2017en1,18,en2018,1,40y 1,47 en 2019.

En las farmacias de facturacion comprendida
entre 1.200.001 a 2.000.000 es de: farmacéuticos
1,55en2015,1,65en2016,1,71en2017,1,782018
yen 2019 2,10, auxiliares diplomados 0,76 en 2015,
1,63en2016,1,85en2017,2,08en2018yen 2019
2,15.

En las oficinas de farmacias de facturacion de
mas de 2.000.001 es de: farmacéuticos 4,31 en
2015, en 2016 1,69, 3,24 en 2017, 4,79 en 2018 y
3,44en2019.
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/ FIGURA 10.7.Tipologia de contratacion (2015 -2019).

N

\ trabajador de la empresa. No obstante, cabe

destacar que esta en manos del titular de la oficina
de farmacia la opcion de buscar retribuciones
alternativas que motiven al trabajador con el fin de
que permanezca durante mas tiempo en laempresa.

Durante los Gltimos afios objeto de estudio, los
salarios medios de los farmacéuticos han sido
similares a los salarios de afios anteriores, de 27.000
euros aproximadamente, se deber tener en cuenta
que el salario bruto variara segun las funciones y
responsabilidades que tenga asignado el trabajador,
igualmente durante el 2019 se mantiene.

El mismo efecto se produce con el salario bruto
/ anual de un auxiliar diplomado (considerandose

Retribucién de los empleados en las oficinas de
farmacia

La distribucion por categoria profesional de cada
oficina de farmacia tendrd su influencia directa en el
gasto de personal que conlleva cada categoria.

Evidentemente, el gasto salarial y de Seguridad
Social variara segun la categoria profesional y en
funcion de la facturacion de ésta; en las farmacias en
las que existe un mayor nimero de farmacéuticos,
los costes salariales por hora de trabajo seran
superiores.

Para valorar si el salario ofrecido se considera de
“calidad” o no, se deberia balancear el salario bruto
anual que cada empleado percibe con las horas
anuales trabajadas, la responsabilidad, experiencia
aportada, grado de confianza que el titular y/o
supervisor puede depositar en este trabajador,
disponibilidad del trabajador, la aceptacién o no de
horas extraordinarias o las guardias a realizar, entre
otras muchas valoraciones.

Una de las causas imputables al incremento
salarial del farmacéutico es debido a que determina-
dos convenios (por ejemplo, el convenio colectivo de
oficinas de la provincia farmacia de Barcelona o, por
citar otro ejemplo, el convenio colectivo para
farmacias estatales) incorporan un incremento de
salario por reconocimiento de la figura de
farmacéutico sustituto o farmacéutico adjunto.

Se recomienda que antes de contratar a un nuevo
empleado y proceder a la negociacién salarial, se
tenga clara la oferta econdmica que se quiere
proponer y/o formular, teniendo en cuenta el salario
marcado en el convenio de aplicacién. Conviene
evitar pactar un salario neto, ya que puede ocasio-
nar malos entendidos y/o conflictos cuando se
aprueba una novedad laboral o fiscal.

Asi mismo, cuando se recibe una propuesta
salarial por parte de un candidato se debe analizar el
coste anual o mensual que supone para la empresa
la aceptacion del mismo. De igual forma se debe
actuar cuando en lugar de un candidato es un
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también técnico en Farmacia) es de 22.000 euros,
aproximadamente, y el bruto anual de un auxiliar es
de 20.000 euros. Valga decir que a este bruto hay
que afadir aproximadamente un 36% de coste de
Seguridad Social, que sera el total del coste de
empresa (salario bruto anual + Seguridad Social
empresa).

No existen practicamente conceptos salariales
dinerarios sin tener un coste de Seguridad Social
afadido. Solo se podrian incluir las dietas y los
gastos por desplazamiento, que son practicamente
imposibles de justificar ante una inspeccion de
Trabajoy Seguridad Social. Por tanto, no incluir estos
conceptos en némina entrafia sus riesgos.

TIPOS DE CONTRATACION

La oficina de farmacia intenta evitar la
contratacion indefinida para no consolidar puestos
de trabajo, por ello se suele optar por la contratacion
temporal con la finalidad de probar la valia de la
persona contratada antes de entrar en una
contratacion indefinida y, a su vez, asegurarse que la
persona contratada va a encajar en el conjunto y/o
equipo de la organizacion.

El promedio de trabajadores fijos en 2015 de
2,89,en20162,99,en 2017 2,79,en 2018 de 2,60y

/FIGURA10.8.Comparativa de tipologia de contratacion. \

o /
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en 2019 2,78, mientras que el promedio de
empleados eventuales es de 0,30, 0,39, 0,35, 0,32y
0,41 respectivamente (2015, 2016, 2017, 2018 y
2019).

Cabe sefialar que el convenio colectivo de
aplicacion, tanto a nivel provincial, como estatal, no
permite la contratacion temporal superior a 12
meses.

Contrato en practicas

Los trabajadores recién titulados, tanto
graduados como técnicos en Farmacia, suelen ser
contratados mediante contrato de trabajo en
practicas, ya que tal y como expone el RD-Ley
2/2015 del Estatuto de los trabajadores en su
articulo 11, "el contrato de trabajo en practicas
podrd concertarse con quienes estuvieren en
posesion de titulo universitario o de formacion
profesional de grado medio o superior, o titulos
oficialmente reconocidos como equivalentes, que
habiliten para el ejercicio profesional, dentro de los
cuatro afios, o de seis afios cuando el contrato se
concierte con un trabajador minusvalido, siguientes
alaterminacion de los correspondientes estudios”.

La intencién de este contrato es incorporar a
estos titulados recientes al mercado laboral para
que puedan adquirir experiencia y formarse como
profesionales. La duracién de este contrato tiene la
particularidad de que no puede ser de duracion
inferior a seis meses, ni superior a dos afos.

Una de las ventajas de realizar este contrato en
practicas es la eventualidad del mismo, asi como la
retribucion, ya que los trabajadores contratados
durante el primer afio pueden percibir el 60% de la
retribucion y el segundo afio de contrato el 75%,
segun el estatuto del trabajador. Asi mismo, debe
tenerse en cuenta que muchos convenios colectivos
mejoran estas condiciones salariales (por ejemplo,
en el convenio colectivo de oficinas de farmacias de
Barcelona, el primer afio la retribucion del
trabajador no podra ser inferior al 80% y al 90%
durante el segundo afio).

Contrato de interinidad

Los contratos de interinidad suelen ser
frecuentes ya que son los destinados a cubrir las
vacantes causadas por baja de enfermedad,
accidente o maternidad.

Dado que en las oficinas de farmacia la presencia
de mujeres es masiva, las bajas por maternidad son
frecuentes y, por tanto, la utilizacion de estos
contratos, también. Es en las bajas de maternidad
donde se ofrecen las mayores ventajas y, por ello, la
mayoria de bajas por maternidad se cubren por este
tipo de contrato.
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/ FIGURA 10.9.Antigiiedad de los trabajadores (2018).
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ﬂIGURA 10.10.Antigliedad de los trabajadores (2019).

ﬂIG URA10.11. Comparativa antigiiedad de los trabajadores.
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Estas ventajas consisten en bonificaciones del
100% del coste de Seguridad Social si se sustituye a
la trabajadora en situacion de baja por maternidad
por otro trabajador que esté inscrito como
demandante de empleo (requisito fundamental
para el beneficio de la bonificacién). Dicha
bonificacion afecta tanto al trabajador sustituido
como al sustituto y esto da como resultado que el
coste de la trabajadora en situacion de baja por
maternidad sera cero.

De hecho, el tipo de servicio que se presta en la
oficina de farmacia, hace necesaria una estabilidad
en el personal empleado, ya que los clientes
requieren una persona de confianza a quien acudir
para sus consultas farmacéuticas y son reacios, en
general, a cambios constantes en el personal.

Ahora bien, destacar que, en las farmacias de
facturacién de menos de 600.000 euros, el promedio
de empleados fijos es de 2,14; un 3,69 para las de
entre 900.000 y 1.200.000 euros, 5,08 para las de
1.200.001 a 2.000.000 y 10,60 para las de
facturacion superior alos 2.000.001 euros.

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 antigliedad esta directamente relacionado con el
indice de rotacién.

Existe una tendencia a incrementar la rotacién y,
al mismo tiempo, una paulatina desvinculacién por
jubilacién o por finalizacion de la relacién laboral de
los empleados que han permanecido durante toda
suvida laboral en lamisma oficina de farmacia.

El mercado laboral ha cambiado en la valoracion
del empleo.

Unvaloren declive

/ FIGURA 10.13. Sexo de los trabajadores (2018). \

/FIGURA 10.12. Comparativa edad de los trabajadores.

o /
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Actualmente, se considera que el empleado no es
mas exigente y busca un empleo estable, a su vez,
presenta menos reivindicaciones laborales, como se
ha comentado anteriormente (horario, salario,
flexibilidad, etc.), que lo hacen menos susceptible a
cambiar de empresa a costa de su antigiiedad.

En los dltimos afios se han producido variaciones
en los promedios de plantilla en las distintas escalas

de antigiiedad.

El promedio de trabajadores con antigliedad
inferior a 10 afos, en 2015 de 1,27,2016de 1,31, en
20171,35,en20181,39yen20191,17.

El promedio de trabajadores con antigliedad
entre 10y 25 afios, en 2015 1,40, en 2016 1,60, en
20171,43,en20181,26yen20191,55.

El promedio de trabajadores con antigiiedad
superior a 25 afios, en 2015 de 1,29, 2016 en 1,27,
en20171,24,en20181.22yen20191,08.

Antigiiedad por tramos de facturacion

En las farmacias de mayor facturacion es donde
mayoritariamente se ubica al “auxiliar de toda la

KFIGURA 10.14. Sexo de los trabajadores (2019). \

/
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vida"” (antigliedad superior a 25 afios) y a su vez al
personal “rotatorio” con una antigiiedad inferior a
10 afos.

También se constata, evidentemente, que, a
mayor facturacion, mayor cantidad personal, como
se habia comentado anteriormente.

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 antigliedad, es
interesante analizar la edad media de los empleados
delafarmacia.

En el 2018 porcentaje de empleados en la oficina
de farmacia con edad inferior a 45 afios es del 48%,
por consiguiente, el 52% restante son empleados
mayores de 45 afios, se produce un aumento si lo
comparamos con el afio 2019, ya que el 50% de
empleados tenian una edad inferior a 45 afos,
mientras que el 50% son mayores de 45 afios.

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.

En 2018 el porcentaje de mujeres era del 61% y
de hombres 39%, durante el 2019 aumenta el
porcentaje de mujeres siendo un 63% y de hombres
un 37%.

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 atenuaban el afio 2016, sigui6 la tendencia en
2017y2018yenel 2019 vuelve a producirse.

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,
econémicos y 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 algunas de las partes.

En todas las ediciones anteriores de este
INFORME ANUAL DE OFICINAS DE FARMACIA se ha
resaltado la feminizacion de este sector. Se sigue
afirmando lo que ya se exponia en otras ediciones.

CONCILIACION DE LAVIDA FAMILIARY LABORAL
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La conciliacion de la vida familiar y laboral
continda 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
paraimplicarlos 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 y el sequndo
seria el efecto contrario, que 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. Este
Gltimo efecto puede hacerlas mas intolerantes hacia
las bajas por enfermedad previas a la baja por
maternidad, situaciones varias que se producen
durante el periodo de gestacion o a las limitaciones
fisicas que impiden la realizacion de algunas tareas.

Las incidencias para el titular de la oficina de
farmacia no se derivan tanto de la baja de
maternidad, como en la posterior posibilidad de
reducir la jornada laboral a eleccién de la
trabajadoray sobretodo en la justificacion y eleccion
del horario de trabajo escogido por parte de la
trabajadora.

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 tnico
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.

Normalmente, para el titular de la oficina de
farmacia la falta de entendimiento se inicia en el
momento en que la trabajadora se reincorpora y
solicita su derecho de lactancia y su derecho a la
reduccion de jornada.

Ambos derechos se recogen en la Ley Organica
3/2007, de 22 de marzo, para la igualdad efectiva de
mujeres y hombres; los trabajadores (madre o padre,
en caso de que ambos trabajen) por lactancia de un
hijo menor de nueve meses, tendran derecho a una
hora de ausencia del trabajo, que podran dividir en
dos fracciones. La duracién del permiso se
incrementara proporcionalmente en los casos de
parto multiple.

Pagina - 49



Informe ASPIME 2020

La trabajadora podra sustituir este derecho por
una reduccién de su jornada en media hora con la
misma finalidad o bien acumularlo en jornadas
completas (este Gltimo caso, previo acuerdo con el
empresario).

En el caso de la reduccion de jornada, la ley
expone: que quien por razones de guarda legal
tenga a su cuidado directo algin menor de 12 afios o
una persona con discapacidad psiquica, fisica o
sensorial que no desempefie una actividad
retribuida, tendra derecho a una reduccion de
jornada de, como minimo un octavo y como maximo
la mitad de jornada, con la reduccién proporcional
desalario.

El trabajador tendra derecho a adaptar la
duraciény distribucion de la jornada de trabajo para
hacer efectivo su derecho a la conciliacién de la vida
personal, familiar y laboral en los términos que se
establezcan en la negociacion colectiva o en el
acuerdo que se llegue con el empresario,
respetando, en su caso, lo previsto en aquélla.

Estas situaciones son las que pueden ocasionar
desavenencias en la farmacia debido a la dificultad
de acordar en determinadas ocasiones el horario de
la empleada (recordemos que escoge el horario sin
otra limitacion que la que impone el horario de la
farmacia) y las necesidades horarias de la farmacia
segun el volumen de trabajo.

Si tenemos en cuenta el horario de abertura de
las farmacias, se puede afirmar que una de las
ventajas de las farmacias en horario ampliado es la
posibilidad de ofrecer turno (normalmente en este
tipo de farmacias, el horario es continuado) y por
tanto es mas facil poder conciliar la vida laboral y
familiar, con lo que existe menor probabilidad de
que las empleadas soliciten reduccion de jornada.

También cabe considerar que esta caracteristica
horaria de este tipo de farmacias es mas atractiva
para el personal, ya que el horario establecido de
turno seguido es mas valorado por los empleados.

Tal y como se ha comentado anteriormente, para
retener a los trabajadores hay que contemplar otras
condiciones laborales ademas de las salariales, ya
que el aspecto econdmico no siempre es el mas
importante.

COMUNICACION EN LA OFICINA DE FARMACIA

Hoy en dia, las relaciones en la oficina de
farmacia con los trabajadores quedan lejos de la
relacion ciertamente paternalista habida durante
muchos afios, 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 relacién sigue evolucionando hacia
técnicas de direccion mas desarrolladas.

Es evidente que, al tratarse de una pequefia
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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 direccion.
Hay que mantener una buena relacion, pero cada
uno debe tener presente su posicion.

La funcién tradicional de direccién basada en
atributos individuales se emplea cada vez menos.
Ahora se exige flexibilidad, rapidez y compaferismo
alahorade 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”
aexigir.

En ocasiones se detectan problemas de
comunicacion que crean un deficiente clima laboral.
La falta de comunicacion hace que se supongan
unos hechos y unas causas de problemas que en
realidad podrian ser inexistentes y que a veces con
una conversacion se pueden resolver.

La comunicacién entre empresa y trabajador se
puede considerar la clave del éxito en la obtencién
de un buen clima laboral, que a su vez repercute en
una mejora productiva, en ofrecer un servicio de
calidad y, a su vez, en una menor rotacion de
personal.

Es recomendable realizar reuniones mensuales,
trimestrales o anuales con los trabajadores para que
ambas partes puedan expresar los puntos que
consideren interesantes de su trabajo diario, tanto
positivos como negativos.

Una buena politica de comunicacion permite a la
organizacién mantener la coordinacion entre sus
distintas partes. La accion coordinaday el trabajo en
equipo, a veces, pueden contribuir a lograr los
objetivos empresariales.

A su vez, la comunicacién permite la
introduccion, definicion y aceptacion de nuevos
valores y de una nueva forma de gestion, como
también favorece la iniciativa y moviliza la
creatividad. Por tanto, se convierte en un factor de
integracion, motivacion y desarrollo personal.

ELCLIMALABORALEN LA OFICINA DE FARMACIA

El clima laboral es hoy en dia un elemento
indispensable en la planificacion estratégica de las
empresas, ya que permite gestionar la motivacion de
los empleados con el objetivo de conseguir mejores
resultados econémicos.

La politica de recursos humanos en la oficina de
farmacia ha ido adquiriendo importancia en la
gestion de la misma, para conseguir los mejores
resultados y también la optimizacion de los recursos
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disponibles en la organizacion.

Se considera clave la idea que, con un sistema
eficaz, debe conseguirse una mayor implicacion de
los trabajadores con la propia empresa, y asi
garantizar que cada factor humano dé lo mejor de si
mismo en el desarrollo profesional y/o proyecto
empresarial, por tanto, un clima laboral 6ptimo
facilitara el cumplimiento de los objetivos del titular
de lafarmacia, por parte de los empleados.

Varios estudios realizados indican que la
motivacién laboral es uno de los factores o
elementos principales que inciden en la
productividad de los trabajadores, se considera, por
tanto, que una inversion en generar un buen clima
laboral, una motivacion a los trabajadores, incluso,
establecer politicas de conciliacion de la vida
familiar y laboral, serd en un futuro una de las
principales vias de productividad empresarial.

Los factores que se pueden considerar que
intervienen en la percepcion de clima laboral son la
motivacion en la empresa, en el trabajo y
economicamente, teniendo en cuenta la existencia
de un buen ambiente laboral.

Se presume que existen varias formas de
satisfacer a los empleados, es evidente, que
tampoco se trata de inventar maneras distintas,
individualizadas y deseables por cada uno de ellos,
sino distinguir una serie de pautas comunes de
comportamiento en el conjunto de la oficina de
farmacia.

Algunos aspectos aplicables a la oficina de
farmacia podrian ser los siguientes:

Independencia: mide el grado de autonomia de
las personas en la ejecucion de sus tareas
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habituales, que sean capaces de asumir.

Relaciones: La manera de comunicarse,
importante y relacionado con el apartado de
“comunicacion en la oficina de farmacia”.
Relaciones entre “jefe-trabajador”.

Implicacién: Grado de entrega de los empleados
haciala oficina de farmacia.

Reconocimiento: Sistema de reconocimiento del
trabajo bien hecho. (Cuando nunca se reconoce el
trabajo bien hecho, aparece la apatia y se deteriora
el clima laboral). En el reconocimiento cabe
considerar la atencion a las sugerencias del
empleadoy la estabilidad.

Remuneraciones: Los salarios bajos con caracter
fijo no contribuyen a un buen clima laboral, ya que
no permiten una valoracién de las mejoras,
evolucion ni resultados, asi como la asignacion de
un salario inmovil.

Igualdad: Valor que mide si todos los miembros
de lafarmacia son tratados con criterios justos.

El objetivo principal del empleador es que exista
un buen ambiente laboral y que sus trabajadores
estén motivados, ya que esta motivacion contribuye
aunamejora en la calidad del servicio y por tanto un
aumento de productividad y competitividad
empresarial, obteniendo mayores beneficios.
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SITUACION LABORAL DE LA OFICINA DE FARMACIA
POR COMUNIDADES AUTONOMAS.

GEMMA CUESTA

Licenciada en Relaciones Laborales
y Licenciada en ciencias del trabajo

Cabe considerar que, tal y como se ha comentado
en laintroduccion del informe 2019 de Aspime de la
oficina de farmacia espafiola, dichos datos han sido
extraidos de la cartera de clientes de cada una de las
comunidades auténomas con presencia fisica del
despacho.

ﬂIGURA 11.1. Promedio de los empleados por Comunidades Auténomas. \

PLANTILLA MEDIA DE LA OFICINA DE FARMACIA

El promedio general de plantilla es de 4,02
trabajadores en la comunidad de Madrid, de 3,06 en
Catalufa, de 4,71 en Castillay Ledn y de 3,13 enla

ComunidadValenciana. k /

TABLA 11.1. Plantilla media de la oficina de farmacia. TABLA 11.2. Tipos de contratacion.

Cataluia 3,06 Cataluia 2,69 0,45
Comunidad Valenciana 3,13 Comunidad Valenciana 2,76 0,32
Castilla y Leon 4,71 Castilla y Ledn 5,64 0,57
Madrid 4,02 Madrid 2,93 0,36

TIPOS DE CONTRATACION

Los varemos que se utilizan para determinar el
tipo de contratacion, es de contratos fijos o
eventuales, si se analiza dicho promedio por las
cuatro comunidades auténomas con mayor
afluencia de clientes, se observa que Castilla y Ledn
es la comunidad auténoma con mds contratacion
indefinida, 5,64 puntos, seguido de Madrid 2,93,
Comunidad Valenciana 2,76 y por Gltimo la
Catalufia con 2,69 puntos.

Si se analiza el promedio de contratacion
eventual la comunidad auténoma predominante es
Castilla y Leén 0,57 puntos, posteriormente
Catalufia 0,45, Madrid 0,36 y Valencia con 0,32

puntos de promedio. k /
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DISTRIBUCION POR CATEGORIAS PROFESIONALES

En cuanto al estudio de categorias profesionales,
se observa que en la categoria profesional de
farmacéuticos el promedio en Castillay Ledn es mas
elevado que en el resto de comunidades auténomas
objeto del informe con 2,37 puntos de promedio, en
Madrid con 1,78 puntos y le siguen Catalufia y la
Comunidad Valenciana con 1,28 y 1,45 puntos
consecutivamente.

Si se trata de auxiliares diplomados o técnicos en
farmacia destaca Madrid con 2,66 puntos de
promedio, Castilla y Leén con 2,09, Catalufia y
Valenciacon 1,73y 1,35 respectivamente.

Se distingue fundamentalmente la categoria de
auxiliar de farmacia con 0,94 en Castilla y Ledn,
Madrid con 0,30, Valencia con un promedio de 0,50
y Catalufia con0,53.

En cuanto a las categorias de mozo o personal de
limpieza predominan fundamentalmente en Castilla
y Ledn, Valencia y Catalufia siendo unos 0,50, 0,29 y
0,31 puntos de promedio consecutivamente, en
cuanto a los auténomos colaboradores, el promedio
es1,29enValenciay 1 en Catalufia.

ANTIGUEDAD DE LOS EMPLEADOS

La distribucion de empleados segln su
antigliedad esta distinguida en los que tienen una
antigliedad inferior a 10 afos, una de 10 a 25 afios
en la empresa y una antigiiedad superior a 25 afios
enlaorganizacion.

En la evaluacién de los datos obtenidos para
dicho informe, los trabajadores con antigiiedad
inferior a 10 afos sobresalen en la Comunidad
auténoma de Castilla y Ledn con 2,12 puntos de
promedio, en segundo lugar Madrid con 1,26,
Catalufia con 1,12 y por ultimo la Comunidad
Valenciana con 1,14 puntos.

En Catalufia destaca la media de trabajadores
con una antigiiedad de més de 25 afios en la
empresa, con un 1,28, le sigue la Comunidad
Valenciana con 0,99y Castillay Ledn con 1 punto de
promedio.

Con una antigiiedad media de 10 a 25 afios en la
empresa, Valencia y Catalufia son las que mayor
promedio tienen siendo unos 1,30 y 1,80 puntos
consecutivamente, prosiguiendo las otras dos
comunidades auténomas Madrid y Castilla y Ledn
con 1y 1,25 respectivamente.

SEXO DE LOS EMPLEADOS

En cuanto al sexo de los empleados aventaja
siempre el sector femenino.
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TABLA 11.3. Distribucion por categorias profesionales.

MOzZ0
AUXILIAR LIMPIEZA COLAB

CCAA FARMACEUTICOS | AUX DIPL

TECNICO
Catalufia 1,28 1,73
Comunidad Valenciana 1,45 1,35
Castilla y Ledn 2,37 2,09
Madrid 1,78 1,66

0,53
0,5
0,94
0.3
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0,31

0,29

0.5
0

1
1,29
0
0

/FIGURA 11.2. Promedio de categorias por Comunidades Auténomas.

N

~

/

TABLA 11.4. Antigliedad de los empleados.

CCAA ANTG-10 ANTG-10-25 ANTG+25
1,8

1,18
0,99

Catalufia 1,12
Comunidad Valenciana 114
Castillay Leon 2,12
Madrid 1,26

1.3
1,25
1

1
1

AGURA 11.3.Antigliedad de los empleados por Comunidades Auténomas.

~

/

Pagina - 53



Informe ASPIME 2020

En Catalufia el promedio de mujeres esde 1,79 y de
hombres un 1,08, lo mismo sucede en Castillay Ledn
donde el promedio de hombres es 1,78 y el de
mujeres es 2,11 puntos, en Madrid las mujeres con
1,30, respecto a los 1 puntos de promedio de los
hombres y Valencia 1,78 frente a 0,96 puntos de
promedio de varones.

EDAD DE LOS EMPLEADOS

En tres de las cuatro comunidades autonomas
objeto del analisis preponderan los trabajadores con
edad de menos de 45 afios, no es el caso de
ComunidadValenciana.

El promedio de trabajadores menores de 45 afios
es en Castilla y Ledn y Madrid es de 2,52 y 1,26
respectivamente y Catalufia 1,44, frente a Valencia
1,29.

La media de trabajadores mayores de 45 afios es
en Castillay leén de 0,75, Madrid 1, Catalufia 1,42y
frente aValencia 1,42.

TABLA 10.5. Sexo de los empleados.

Catalufia 0,98 1,63
Comunidad Valenciana 0,91 1,40
Castillay Ledn 2,64 4,60
Madrid 0,36 2,30
ﬁGURA 10.4.Sexo de los empleados por Comunidades Auténomas. \

. )

TABLA 10.6. Edad de los trabajadores.

Cataluia 1,31 1,37
Comunidad Valenciana 1.17 1,22
Castillay Len 4,93 0,55
Madrid 2,31 1
/ FIGURA 10.5. Edades de los empleados por Comunidades Auténomas. \
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¢{COMO HA AFECTADO EL COVID-19
A LA FARMACIA?

Coincidiendo aproximadamente con la llegada
del 2020 aparecia un nuevo trending topic a nivel
mundial - COVID-19 — que, pese a algunas estima-
ciones iniciales, ha convivido con nosotros desde
entonces. Este virus, que ha provocado la mayor
pandemia de los Ultimos afios, ha sacudido las
estructuras sanitarias, econdmicas y sociales, tanto
globales como locales. Espafia, uno de los paises
mas afectados de la Unién Europea, esté sufriendo
estas consecuencias en todos los niveles menciona-
dos.

En este contexto, y con la crisis sanitaria como
epicentro, la farmacia no ha escapado del impacto
de la COVID-19 y ha sido uno de los actores mas
afectados por la situacion presente y que, ademas,
juega un papel importante en la denominada
“Nueva Normalidad”.

Igual que mencionabamos para los paises, como
consecuencia de la pandemia, la farmacia se ha
visto impactada en diferentes planos: surtido,
conceptoy posicionamiento.

Cuando hablamos de surtido, nos referimos a la
afectacion que la COVID-19 ha tenido sobre los
mercados de la farmacia y sus dinamicas y que,
como consecuencia, ha provocado algunas
variaciones en el mix de productos o tipologias
vendidos que, en algunos casos, distan significativa-
mente con la gama tradicional.

El consumo de los productos de farmacia ha
pasado por diferentes etapas relacionadas con el
punto de la pandemia en el que nos encontrabamos.
A nivel general, se observa un pico de ventas en la
mayoria de las categorias alrededor de la semana
11, cuando se inician los confinamientos en Espaiia.
Este pico fue provocado por dos efectos principal-
mente: el aumento de consumo de algunas
categorias relacionadas con la prevencién y
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tratamiento de sintomas de la COVID-19 (mascari-
llas, geles, guantes, vitaminas o paracetamol, por
ejemplo) y el estocaje en casa de otras categorias de
uso recurrente, por lo general.

Después de este crecimiento inicial, el mercado
ha seguido una tendencia global negativa desde
finales de abril, aunque, apoyado por algunas
categorias, mostro ciertos signos de recuperacion
las dltimas semanas de julio. Esta regulacién del
mercado ha provocado que poco a poco las lineas de
evolucion de las diferentes categorias se vayan
juntando y los valores de 2020 sean mas similares a
los de 2019.

En particular, tanto el mercado de medicamentos
como el de Consumer Health — excluyendo los geles
hidroalcohélicos, mascarillas y guantes procedentes
de fabricantes que no operan en Espafia — presenta-
ron decrecimientos en el periodo de desescalada
(desde la semana 19 a la semana 32 frente mismo
periodo del afio pasado) -2,5% y -4,6%, respectiva-
mente. El comportamiento a partir de la semana 33
(segunda oleada) muestra una ligera recuperacién
evolucionando +1,7% el mercado de medicamentos
y -2,1% el mercado de Consumer Health, en
comparaciéon con las mismas semanas del afio
pasado. A YTD, ambos mercados crecen alrededor
entre el +1,3% y el -0,3% en valores; y es que,
después del pico que se vio durante la mayor
incidencia de la pandemia, vino un valle que
compenso este crecimiento inicial.
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Dentro del mercado de prescripcion
encontramos tanto categorias que muestran un
crecimiento — en el acumulado del afio (YTD)
hasta septiembre — comparando con el afio
anterior, como otras que presentan tendencias
mas negativas. Algunos de los representantes del
primer grupo son las clases de aparato digestivo y
metabdlico, sistema nervioso y sistema
cardiovascular que muestran a YTD en la semana
38 crecimiento del 3,6%, 4,7% y 3,3%
respectivamente. Por otro lado, aparato
respiratorio y sistema locomotor son algunas de
las clases que presentan mayores decrecimientos
(decrecimientos de -4,2% y del -7,7%
respectivamente para el mismo periodo). La
evolucion de cada una de las categorias esta
ligada a su naturaleza y, por ejemplo, aquellas
muy ligadas a la visita médica, como vacunas, han
sufrido un valle de prescripciones considerables.
Otro caso son aquellas vinculadas a patologias
que se han visto muy reducidas por el
distanciamiento social o el uso de equipos de
proteccion individual y las medidas de higiene
como, por ejemplo, algunos antibiéticos o
productos del ambito respiratorio.

Por su parte, Consumer Health muestra una
situacion similar en la que algunos segmentos se
han visto favorecidos por la situacion vivida — por
ejemplo, PAC (Cuidado del paciente), en el que se
encuentran las mascarillas y termoémetros, ademas
de productos asociados con el estocaje como los
de incontinencia — y otros se han visto muy
mermados — el segmento PEC (Cuidado Personal),
formado por Dermocosmética y Salud Oral, es el
que ha sufrido un mayor impacto, decreciendo a
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YTD un -3,5%. Los segmentos de OTC y Nutricidn
presentan un comportamiento plano a YTD,
aunque se observaron crecimientos durante las
primeras semanas de confinamiento. Como en el
segmento de prescripcion, la naturaleza y uso de
los productos condiciona su evolucion. Asi,
productos vinculados a las actividades en el
exterior — solares, por ejemplo — asociados a la
solucion de problemas acentuados por el contacto
social — antiparasitarios pelo - o aquellas
dependientes de la vida social — maquillaje — se
han visto ampliamente desfavorecidas por la
pandemia y sus condicionantes. Por el contrario, se
ha abierto un nuevo mercado que, aunque ya
estaba presente en la farmacia, se ha potenciado
como consecuencia de la necesidad de extremar
las medidas de prevencion e higiene para frenar el
avance del COVID-19: mascarillas, guantes y geles
hidro-alcohdlicos. Estos productos representan una
nueva oportunidad para la farmacia, que compite
con otros canales como por ejemplo los
supermercados o incluso las firmas de moda en
algunas lineas. Igualmente, en el &mbito de la
prevencion encontramos también una oportunidad
en categorias como vitaminas e
inmunoestimulantes.

Estos cambios en las dinamicas de los
mercados, los condicionantes que guian la
interaccion social y el conjunto de restricciones
impuestas conllevan también un cambio
conceptual para la farmacia. Este cambio de
concepto se establece tanto en la interaccion con
los laboratorios como en la manera de
relacionarse con el comprador.
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La primera de las relaciones, farmacia-
laboratorio, ha visto como, mas alla de la
interaccion por canales alternativos cotidianos —
email, teléfono o WhatsApp — durante las semanas
mas duras de la crisis en las que la visita
presencial desaparecid, se ha aumentado el grado
de digitalizacién en pro de una comunicacién mas
telematica que permita garantizarse la relacion,
incluso en el caso de que futuras restricciones mas
severas vuelvan a imponerse.

La visita presencial (F2F) se sittia alrededor de
un 30% de cuota en septiembre y aunque es
posible que con el avance de la normalidad vuelva
a ganar terreno (era casi el 100% en el pasado),
convivira de una manera mas evidente con las
alternativas digitales. Estas se veran favorecidas
por la incertidumbre existente respecto a los
condicionante que rijan en la nueva vida cotidiana.
Igualmente, el grado y tipologia de
implementacion de estas herramientas, en cada
una de las farmacias, vendra condicionada, en
parte, por los perfiles existentes, mas o menos
afines.

Por otro lado, también se ha visto afectada la
relacién farmacia-comprador ya que, por lo
general, el tipo de interaccion que se genera ha
mutado respecto a la que se daba, por ejemplo, en
2019.

En primer lugar, la gestion de la sala de ventas
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se ha convertido en todo un reto en el que se
deben tener en cuenta aspectos como: flujo de
personas y distanciamiento social, interaccion con
los lineales o la proteccion del personal de la
farmacia.

El encaje de este rompecabezas, especialmente
importante para Consumer Health, desemboca en
una aproximacion al cliente en la que no debemos
descuidar el vinculo que genera, por ejemplo, la
recomendacion y consejo farmacéutico.

Igualmente, el comprador de farmacia ha
variado sus rutinas de visita y compra desde el
inicio de la COVID-19. El primer efecto visible de
este cambio de habitos fue el desplome del
namero de tickets por farmacia durante el pico de
ventas de la semana 11, en pleno confinamiento.
Se generaban menos tickets, pero de un valor
mucho mas elevado y es que, con el fin de
minimizar el ndmero de interacciones, la gente
acudia a la farmacia menos frecuentemente, pero
en cada una de las compras se llevaba mas
productos. Esta distorsion del comportamiento
habitual se regula con la desescaladay ya a
mediados de septiembre observamos que el
nimero de tickets ya es similar al del afio pasado
para el mismo periodo (semana 38 2020 vs
semana 30 2019, +0,1%). Sin embargo, el precio
promedio del ticket es casi 2€ mas alto,
alcanzando los 31,7€ (+6,3% que la misma
semana del afio pasado).
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Este cambio provoca una variacion del
paradigma anterior en el que la farmacia, como
comercio de proximidad, contaba con una
recurrencia de compra elevada. Sin embargo, esta
reduccion de las interacciones provoca que cada
una de ellas es, si cabe, mas importante que
anteriormente ya que las oportunidades de
generar huella positiva son menores de las que se
gozaban hace un afio.

Igualmente, en este afan por reducir las
interacciones fisicas, han encontrado los
eCommerce de farmacia una via de aceleracion
del crecimiento en ventas, que han alcanzado los
138,3 M€ en ventas en el primer semestre de
2020, en las que una de las barreras de entrada, el
miedo a lo desconocido ha bajado forzosamente
por la necesidad. Ademas, en el caso de algunos
productos, la disponibilidad de stock ha forzado el
cambio de canal.

Es por todo esto, que no se debe descuidar en
ningUin caso, pese a todas las dificultades, la

generacion de una experiencia de compra positiva
y placentera que se traduzca en fidelizacion.

A todos estos cambios, se une, a su vez, que la
localizacion geografica de la farmacia ha sido
determinante para el grado de experimentacién de
este cambio. La reduccién dréstica del turismo o
trafico de paso, el aumento del teletrabajo
despoblando las zonas de oficinas para poblar las
residenciales o las nuevas actividades de exterior
— por ejemplo, menos playa en verano — han
provocado en cada una de las farmacias un
cambio, en mayor o menor grado, de su clientela
habitual y, consecuentemente, de su
posicionamiento.

Este cambio, que en algunas situaciones sera
reversible, puede establecerse, en funcion de cual
sea la motivacion que lo provoca, de manera
permanente. Es por esto, que se debe comprender
la nueva realidad de cada una de las farmacias y
modificar cada uno de los puntos mencionado
acordemente.

Con el fin de poder fundamentar este
posicionamiento y conocer el potencial, nos
encontramos en un momento en el que el uso de
herramientas para el entendimiento de la
farmacia, el entorno, la competencia y sus
dindmicas resulta imprescindible.

Pagina - 58

Una nueva situacion de mercado abre siempre
nuevas oportunidades para las que se debe estar
preparado. Entender, valorar y actuar son los tres
pasos necesarios para hacernos con ellas ya que la
mayoria de las palancas de cambio mencionadas
estan bajo la responsabilidad de la farmacia.
“Solo” se deben tocar las teclas adecuadas.
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NUEVAS OPORTUNIDADES
PARA LA FARMACIA

Coincidiendo aproximadamente con la llegada
del 2020 aparecia un nuevo trending topic a nivel
mundial - COVID-19 — que, pese a algunas estima-
ciones iniciales, ha convivido con nosotros desde
entonces. Este virus, que ha provocado la mayor
pandemia de los Ultimos afios, ha sacudido las
estructuras sanitarias, econdmicas y sociales, tanto
globales como locales. Espafia, uno de los paises
mas afectados de la Unién Europea, esté sufriendo
estas consecuencias en todos los niveles menciona-
dos.

En este contexto, y con la crisis sanitaria como
epicentro, la farmacia no ha escapado del impacto
de la COVID-19 y ha sido uno de los actores mas
afectados por la situacion presente y que, ademas,
juega un papel importante en la denominada
“Nueva Normalidad”.

Igual que mencionabamos para los paises, como
consecuencia de la pandemia, la farmacia se ha
visto impactada en diferentes planos: surtido,
conceptoy posicionamiento.

Cuando hablamos de surtido, nos referimos a la
afectacion que la COVID-19 ha tenido sobre los
mercados de la farmacia y sus dinamicas y que,
como consecuencia, ha provocado algunas
variaciones en el mix de productos o tipologias
vendidos que, en algunos casos, distan significativa-
mente con la gama tradicional.

El consumo de los productos de farmacia ha
pasado por diferentes etapas relacionadas con el
punto de la pandemia en el que nos encontrabamos.
A nivel general, se observa un pico de ventas en la
mayoria de las categorias alrededor de la semana
11, cuando se inician los confinamientos en Espaiia.
Este pico fue provocado por dos efectos principal-
mente: el aumento de consumo de algunas
categorias relacionadas con la prevencién y
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tratamiento de sintomas de la COVID-19 (mascari-
llas, geles, guantes, vitaminas o paracetamol, por
ejemplo) y el estocaje en casa de otras categorias de
uso recurrente, por lo general.

Después de este crecimiento inicial, el mercado
ha seguido una tendencia global negativa desde
finales de abril, aunque, apoyado por algunas
categorias, mostro ciertos signos de recuperacion
las dltimas semanas de julio. Esta regulacién del
mercado ha provocado que poco a poco las lineas de
evolucion de las diferentes categorias se vayan
juntando y los valores de 2020 sean mas similares a
los de 2019.

En particular, tanto el mercado de medicamentos
como el de Consumer Health — excluyendo los geles
hidroalcohélicos, mascarillas y guantes procedentes
de fabricantes que no operan en Espafia — presenta-
ron decrecimientos en el periodo de desescalada
(desde la semana 19 a la semana 32 frente mismo
periodo del afio pasado) -2,5% y -4,6%, respectiva-
mente. El comportamiento a partir de la semana 33
(segunda oleada) muestra una ligera recuperacién
evolucionando +1,7% el mercado de medicamentos
y -2,1% el mercado de Consumer Health, en
comparaciéon con las mismas semanas del afio
pasado. A YTD, ambos mercados crecen alrededor
entre el +1,3% y el -0,3% en valores; y es que,
después del pico que se vio durante la mayor
incidencia de la pandemia, vino un valle que
compenso este crecimiento inicial.
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ENTORNO Y PERSPECTIVAS DE LA FARMACIA
DESPUES DEL COVID

Poco o nada nos podiamos imaginar la situacién que estamos
atravesando con la Pandemia del COVID19. La sociedad actual
parecia haber controlado los males que siempre nos habian
azotado: guerra, hambre y enfermedades. Desgraciadamente
tanto la guerra como el hambre se producen en algunas partes
del mundo pero parece que la humanidad ha aprendido del
pasado y estamos lejos de épocas pretéritas. En cuanto a las
enfermedades, hemos adoptado una actitud de cierta prepoten-
ciacomo sociedad, confiando que nuestra capacidad cientificay
tecnoldgica fuese un escudo impenetrable ante una amenaza
sanitaria de gran envergadura como la que estamos viviendo.

En Europa, pensabamos que el COVID19 seria un nuevo SARS,
Ebola, que se situaria en Asia o Africay por el cual no tendriamos
ninguna o casi ninguna repercusion. Nada mas lejos de la
realidad de esta crisis sanitaria, econémica y social que
atravesamos desde marzo de este afio.

La farmacia esta cumpliendo. Reafirmando su valor sanitario
y de proximidad en la comunidad, siendo el primer punto de
contacto para muchos pacientes y demostrando que las 22.000
oficinas espafiolas pueden hacer mucho mas por la sanidad.

Toca seguir contribuyendo y toca adaptarse a un entorno
cambiante como nunca, donde se han acelerado el uso de la
tecnologia y se han variado, y no es temporal, los habitos del
pacientey del consumidor.

A nivel econémico

Hay un impacto claro del COVID19 con una caida del
Producto Interior Bruto espafiol (PIB) del 21,5% en agosto
respecto al afio anterior. Todo y los esfuerzos del Gobierno con la
puesta en marcha de ERTE's el paro subié en agosto un 24%
respecto agosto 2019, situando en cifras similares a 2009
(principios de la anterior crisis econdmica). Este aumento del
paro va a tener un impacto sobre el consumo de las familias y en
consecuencia en la venta libre de las farmacias. Otro aspecto a
tener en cuenta, son las posibles medidas de contencion del
gasto farmacéutico por parte de la administracion: reduccion de
precios, subastas y retraso en el pago de la factura mensual
pueden ser algunas de las medidas que puedan sufrir las
farmacias.

A nivel sanitario sanitaria

El Covid también ha impactado en la forma de trasladar el
servicio asistencial al paciente con un aumento importante de la
telemedicina (adn con mucho margen de crecimiento), bien
acogido por unos pacientes que no quieren ir a la consulta por
miedo al contagio. Farmacias cercanas a centros médicos lo han
notado la falta de afluencia de pacientes, asi como el descenso
de diagndsticos de otras enfermedades.
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En la industria farmacéutica estdn delante de un reto
importante que es como realizar visita médica sin poder
contactar fisicamente con médicos ya sus equipos no pueden
entrar en los centros y las videoconferencias parecen que no
resuelven el problema.

A nivel de farmacia

La pandemia ha afectado de forma asimétrica a la farmacia
espafiola. El confinamiento y el aumento del teletrabajo ha
desplazado el lugar de consumo de los pacientes, de comprar
cerca de su trabajo a hacerlo cerca de su hogar, considerando
también un claro aumento del 200% de la compra online de
productos de parafarmacia. Esto ha dado como consecuencia un
aumento de la facturacion de las farmacias de proximidad vs un
descenso de la actividad en farmacias ubicadas en zonas
comercial, turistica e incluso cerca de centros médicos, ya que
muchos pacientes han tratado de evitar al maximo el acudir a
una consulta médica por miedo al contagio. El impacto del
COVID ha hecho crecer las ventas de productos como mascarillas
y geles, aunque hay un claro descenso de los productos de
autocuidado en determinas categorias.

La farmacia ha de prepararse con planes de contingencia y
adaptarse de forma rapida a la nueva situacion aprovechando
todas las oportunidades a su alcance para compensar los efectos
de esta crisis.

La relacion con los laboratorios se ha vuelto diferente con el
uso de videoconferencias que pueden ofrecer al farmacéutico
una optimizacion de su tiempo, las visitas duran menos y son
mas productivas por que nos cefiimos al guion de la reunién.

A nivel tecnolégico

La crisis del COVID19 ha hecho que la adopcién de la
tecnologia sea haya acelerado y buena muestra de ello es el
crecimiento de la venta on-line, las acciones de Amazon se han
revalorizado un 64% en 6 meses. Muchos consumidores han
empezado a realizar compras de productos de farmacia por este
canaly la farmacia va a tener que adaptarse al medio ofreciendo
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experiencias Omnichannel (comprar donde, cuando y como
quiera) asus clientes.

Cémo comentamos anteriormente la telemedicina es otro de
los aspectos que entrado con fuerza durante esta pandemia.
Comodidad, rapidez, ahorro de costes son algunos de sus puntos
fuertes, algunas farmacias incluso la estan ofreciendo como
servicio complementario con acuerdos con empresas externas.

E-learning o formacion on-line, la dificultad para reunir grupos
ha hecho despegar definitivamente la formaciéon on-line.
Laboratorios, grupos de farmacias, empresas consultoras, etc se
han apresurado a activar este canal formativo con buena acogida
por parte de farmacéuticos, equipos de las farmacias y profesio-
nales del sector.

Por ultimo y para no extenderme mas con el uso de la
tecnologia citaré el uso del Big Data combinado con la geolocali-
zacion para identificar casos positivos de COVID19y la evolucion
de la enfermedad por zonas. Valga como ejemplo que la empresa
Apple dispone de su propio sistema de analisis de la pandemia y
en Madrid sus tiendas se cerraron dos semanas antes de que la
Comunidad de Madrid tomara medidas de contencién ante el
rebrote del virus en septiembre.

.Y ahoraqué?
Los expertos vaticinan una recuperacién progresiva de la
economia en los proximos dos afios aunque esto dependera de
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los escenarios que nos encontremos y que basicamente pueden
ser3:

- Rebrotes intermitentes, que se pueden dar en diferentes
territorios y que tengan un impacto local con medidas de
restriccion sobre el comportamiento social y econémico.

- Nuevo confinamiento a nivel nacional, un escenario dificil,
parece que la economia no puede aguantar un nuevo confina-
miento y sus consecuencias sobre las empresas. El impacto seria
nacional y retrasaria la recuperacion esperada en dos afios.

- Vacuna, tratamiento y recuperacion de la normalidad. El
control de la pandemia depende en gran de parte de la vacuna'y
el tratamiento. Hay vacunas en pruebas yen Chinay Rusia estan
implementando sus propias vacunas, pero para que estén
disponibles de forma masiva se tendran que probar, fabricar,
aprobar administrativamente y distribuir. Confiemos en que esto
sealo mas rapido posible.

Como resumen, el COVID19 nos ha cambiado el escenario
mundial actual no sélo desde el punto de vista sanitario, sino
también desde el punto de vista econémico y social. La farmacia
debe adaptarse a los cambios y aprovechar estos cambios en su
beneficio, ofreciendo soluciones que se adapten al paciente. El rol
del farmacéutico como agente de salud se ha visto reforzado en
esta pandemia y la administracion deberia tomar nota y
aprovechar el recurso inestimable que son 22.000 puntos de
atencién en todo el territorio.
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OMNICHANNEL Y E-COMMERCE
EN LA FARMACIA

Cuando el concepto de ir a la farmacia

Jordi Font de Mora

a comprar se sustituye por la farmacia

debe salir a vender

Actualmente, determinados conceptos comercia-
les han dejado paso a una nueva concepcion de
negocio, la cual afecta también a las oficinas de
farmacia.

Sin perder el buen hacer y la profesionalidad del
farmacéutico al frente de su oficina de farmacia, a
este mundo se ha incorporado la competencia, la
estrategia y la innegable necesidad de comunicar.

Por ello, una farmacia, como minimo, debe
conocery valorar el concepto de omnicanalidad.

Y es que una vez mas, tenemos que invertir los
términos y pensar que actualmente, tanto nuestro
paciente como nuestro cliente, dispone de diversos
medios para acceder a la informacion e incluso
comprar lo que esta buscando, sin la necesidad de
desplazarse fisicamente o depender de un horario
comercial concreto.

Las oficinas de farmacia actualmente deben
considerar, si es suficiente con tener el estableci-
miento abierto y adecuadamente sefalizado, o si
bien, debe realizar una serie de acciones para atraer
yfidelizarasuclientelaactualy a la futura.

Es en ese punto, donde aparece con total fuerza
el concepto omnicanalidad, ya muy utilizado en
otros sectores. Y es que, actualmente, quien decide
el qué, el cdmo, el cuando y el donde, es el usuario y
no el proveedor de servicios o productos.

Pagina - 64 Informe anual Aspime 2020




Hoy, un cliente de la oficina de la farmacia,
gracias a la capilaridad de la red de establecimien-
tos, sera raro que no pueda acceder a alguno de ellos
por proximidad. Sin embargo, este concepto cada
vez pierde mas relevancia y se sustituye por otros
requisitos que el consumidor valora mas, como
pueden ser, la informacién, la comodidad y la
disponibilidad.

No podemos olvidar que el cambio generacional,
esta comportando un claro cambio de habitos en la
adquisicion de productos y servicios

El resumen, de todo lo anteriormente menciona-
do, se traduce en la necesidad de ofrecer al usuario
la mejor experiencia de compra y de atencion al
cliente, usando todos los medios y canales de los que
una oficina de farmacia sea capaz de gestionar.

Por supuesto, ya hace mucho tiempo que desde la
farmacia se atiende a sus clientes o pacientes por
teléfono, algunos ya han incorporado el Whatsapp a
tal ejercicio. Y, sin embargo, la inmensa mayoria
carece de un escaparate de servicios y productos en
Internet, y muchos menos, han decidido incorporar
una tienda on line, aunque realmente la deberiamos
denominar como mostrador virtual de la oficina de
farmacia. Pero el cliente, una gran mayoria de los
menores de 40 afios, usa dichos canales para buscar
informaciony para agilizar las compras, y si bajamos
la franja de edad, entre los menores de 25 afios, no
estar en Internet seria equiparable a no existir.

El paso del tiempo es inexorable y el cambio de
habitos también, es por ello por lo que una oficina de
farmacia debe de adaptarse a sus clientes y esta
nueva realidad pasa por adaptarse progresivamente
alos nuevos medios.

SegUn un informe realizado por Pablo Pérez y
Georgie Altman expertos de Google en el sector
retail, los formatos multicanal, donde se incluyen los
marketplaces, impulsaran el 86 % de las ventas en
los préximos cinco afios en el retail espafiol, donde
se halla comprendido el sector de la oficina de
farmacia. Y se espera que para el 2024, en Espaiia,
el 33% de las ventas las haran establecimientos que
tengan una correctay completa oferta digital.

“Las farmacias que tengan una oferta digital
solida aumentaran sus ventas en los proximos cinco
afos.”

La transformacion digital y las ventas online
estan creciendo y los efectos de la pandemia del
Covid19 han provocado su aceleracién. Aunque,
acorto plazo, se espera que la mayoria de las
compras se sigan realizando de manera presencial,
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se prevé que hasta el 2024 (un 78 % seran por
medios tradicionales, en comparacién con el 22 %
de ventas online). Lo realmente importante, es
pensar no solo en los canales mediante los que los
consumidores hacen transacciones, sino los tipos de
establecimientos o negocios que eligen, pues antes
de realizar la compra, los usuarios buscan en
Internet u otros medios digitales, informacion del
producto o servicio.

Este estudio demuestra que las farmacias y todo
tipo de negocios que tengan una oferta digital
solida aumentaran sus ventas en los préximos cinco
afos, aunque los consumidores decidan finalizar el
proceso de compra en farmacias fisicas. Esto pone
de manifiesto la relevancia de ofrecer una
experiencia que integre online y offline a la
perfeccion. Es decir, incorporar en la farmacia al
100% el concepto de omnicanalidad, tanto en la
venta como en el servicio y la atencién especializa-
da, claro distintivo del colectivo farmacéutico.

Tendencias que marcaran la estrategia
de unafarmaciaalargo plazo.

Actualmente los consumidores compran tanto
online como en la propia oficina de farmacia, los
formatos multicanal (farmacia fisica con farmacia
online, redes sociales y canales de mensajeria
instantaneos) y de marketplaces, creceran a corto y
medio plazo.

“Las farmacias con presencia y oferta multicanal
impulsaran el 86 % de las ventas en los préximos
cinco anos.”

La pandemia ha hecho que a los consumidores no
les importe tanto tomar la decisién de comprar
online o en los establecimientos fisicos. Los usuarios
querran disfrutar de una experiencia mas combina-
da entre ambos canales.

La toma de decisiones de compra es cada vez
mas compleja, por lo que los consumidores también
esperan contar con informacion util, como precios
competitivos, recomendaciones y personalizacion,
para tomar decisiones. Y esa informacién la
encuentran de manera cémoday rapidaen Internet.

¢Cémo prepararse para el futuro en el
sectorde la farmacia?

En los préximos cinco afios, los consumidores van
a seguir haciendo compras en las farmacias
tradicionales, pero ahora que el canal online sigue
creciendo, las farmacias deberdn combinar sus
presencias digital y fisica para lograr los mejores
resultados posibles. Los usuarios daran preferencia
a las farmacias que tengan una oferta digital,
incluso aunque completen sus transacciones de
forma fisica. Como se ha aprendido en estos Ultimos
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tiempos, lo Unico constante es el cambio, y las
farmacias deben estar preparadas para lo que esta
por venir.

Algunas ideas para tener muy en cuenta:

Los usuarios tienen muchisimas opciones entre
las que elegir. Por eso, las farmacias deben ayudarlos
a tomar decisiones fundamentadas con informacion
Gtil para diferenciarse asi de la competencia.

En el futuro del sector farmacéutico no habra que
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elegir entre oficinas fisicas o presencia online, sino
que las farmacias tendran que dejar de centrarse en
dénde se completa la transaccion para integrar sus
experiencias onliney offline.

Las farmacias deberan cumplir las crecientes
expectativas de los usuarios y ofrecerles una
experiencia fluida, por lo que no pueden dejar de
invertir en su transformacion digital y adaptarse ala
nueva realidady a las exigencias del mercado.
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OPTIMIZACION DE LA CONTRATACION DE
PERSONAL EN TIEMPOS DEL COVID-19

La pandemia del coronavirus ha tenido un
notable impacto en el mercado laboral global. Sin
embargo, las empresas siguen necesitando la
incorporacion de nuevos profesionales. En este
contexto, los sistemas de reclutamiento online
tienen y tendran un papel muy importante en los
proximos anos.

En la actualidad se ha dinamizado la oferta
laboral sanitaria. Los profesionales interesados en
ocupar puestos de trabajo en el ambito de la salud y
la atencion sanitaria se han incrementado en un
26%, siendo uno de los sectores mas demandados
tras la pandemia en los que se incluyen los
profesionales de la oficina de farmacia
(farmacéuticos, técnicos de farmacia y auxiliares) y
los profesionales de la industria farmacéutica;
ademas del personal de desinfeccién y supervision
sanitaria, perfiles IT, y asesoria. En la misma linea,
segln declaraciones del titular del Ministerio de
Sanidad, Salvador llla, el mayor volumen de ofertas
ha llegado del ambito sanitario, donde se han
creado cerca de 50.000 nuevos puestos de trabajo.

Esta “nueva normalidad” en la que nos vemos
sometidos nos plantea la necesidad de volver a
contratar, siguiendo una serie de criterios que
respondan a los cambios vividos en los ultimos
meses, teniendo un peso decisivo las herramientas
digitales que permitan evitar el contacto. Lo que nos
hace preguntarnos: ;cdmo es el reclutamiento y la
seleccion de personal tras el coronavirus?

La gestion del reclutamiento digital plantea
importantes retos tanto para los profesionales como
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para las empresas. Previsiblemente, las compafiias
que habian optado por digitalizar sus sistemas de
reclutamiento con anterioridad a la pandemia de
COVID-19, habran respondido con mayor rapidez y
eficacia a la nueva situacion, pero por desgracia, la
mayoria de farmacias carecen de sistemas digitales
desarrollados al tratarse de pequefios negocios. No
obstante, la digitalizacion de los recursos humanos
es extrapolable tanto a pequefias como a grandes
organizaciones lo que permite incrementar la
eficienciay optimizacion a cualquier ambito.

El cambio mas Ilamativo ha consistido en
implantar un sistema de seleccion de personal on-
line que ha sustituido gran parte de las entrevistas
presenciales, con las ventajas que este cambio
conlleva (mayor flexibilidad horaria y de adaptacion,
disminucién de los desplazamientos y riesgo de
contagio, inmediatez en el proceso y una mayor
optimizacion del tiempo). Las mltiples plataformas
on-line que nos ofrece el mercado (Microsoft Teams,
Zoom, Google Meet, e incluso una video llamada de
Whats APP), estan permitiendo realizar los procesos
de reclutamiento on-line en cualquier tipo de sector
de actividad. Centrandonos en la farmacia
comunitaria, los responsables de personal o
titulares de las farmacias han de priorizar realizar un
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primer contacto con los candidatos de forma
telematica, reduciendo con ello el riesgo de
contagio Yy, exclusivamente en caso de que algin
candidato responda al perfil requerido, establecer
posteriormente el contacto con adopcion de las
medidas necesarias para garantizar la salud de las
partes integrantes del proceso. De este modo, con la
implantacion de procesos de seleccion telematicos
se disminuye notablemente el riesgo de contagio,
permitiendo conocer, de igual modo a la tradicional
entrevista personal que venia realizdndose, a un
candidato apto para el puesto de trabajo objeto del
proceso (ya que en una videoconferencia no son
necesarios los elementos de proteccion como las
mascarillas, guantes, etc.).

A continuacién, mostramos una serie de consejos
adaptables a la oficina de farmacia para la optimizar
la contratacion de personal en tiempos de
coronavirus:

- Reclutamiento on-line para disminuir
el riesgo de contagio: las entrevistas
presenciales deben sustituirse por
videoconferencias para evaluar a los diferentes
profesionales, al menos en una primera fase (no hay
que olvidar que el sector de la oficina de farmacia se
prioriza el trabajo presencial al teletrabajo).

- Definicion concreta de los puestos a
cubrir: para cerrar un proceso de seleccién con
éxito es importante definir previamente con la
mayor precision posible las caracteristicas de los
puestos de trabajo y realizar un buen filtraje de
curriculums.
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- Esperar al momento oportuno para
proceder a la contratacién: analiza los
recursos y justifica si realmente necesitas al
profesional y analiza el coste que supone incorporar
un nuevo perfil a tu farmacia.

- Marca la diferencia en la imagen de tu
marca. Una forma de atraer candidatos es a través
de las redes sociales y profesionales. Crea una buena
red de profesionales del sector.

-Adaptate a las nuevas tecnologias, los
candidatos se mueven de forma muy agil porque la
tecnologia lo permite. Se agil y adaptate a las nuevas
herramientas que te ofrece el mercado para captar
profesionales farmacéuticos. Los candidatos buscan
trabajo a través de diferentes APP's y grupos
digitales de farmacia.

- Preserva la seguridad en tu farmacia.
Una forma de mejorar la atraccion del talento es
disponer de protocolos de actuacién en caso de
detectar contagios y/o de medidas preventivas para
minimizar el riesgo de contraer el covid-19 en las
instalaciones. ;Has pensado en que si tu oficina de
farmacia ofrece un servicio de Dermofarmacia o de
Nutricion y ofrecer la posibilidad de dar este servicio
de forma on-line a tus clientes?

Es evidente que la pandemia ha hecho que la
mayoria de empresas se transformen y se adapten a
la digitalizacién, resultando dicho cambio
absolutamente necesario para la evolucién del
negocio y ajustarlo a las circunstancias actuales del
mercado y la nueva sociedad. Aprovecha esta
oportunidad de cambio, no te quedes atras.
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PROTECCION DE DATOS:
EL “ANO COVID"

A la hora de analizar cdmo fue el pasado afio
2019 en lo que respecta a la Proteccion de Datos, no
podemos empezar sin hacer antes unos comentarios
sobre la pandemia del virus Covid-19 que estamos
padeciendo este afio 2020.

A nivel de estadisticas, a dia de hoy todavia no
disponemos de las cifras de denuncias, inspecciones,
consultas y reclamaciones que habra recibido la
Agencia Espafiola de Proteccion de Datos (AEPD) en
2020, puesto que estos datos seran publicados
hacia finales de afio. Pero de entrada, desde este
departamento tenemos la sensacion que los
graficos mostraran un cambio respecto a los afios
anteriores, puesto que la mayor parte de los meses
del presente afio la pandemia del coronavirus ha
arrasado como “tema estrella” en los informativos y
en las tertulias y (siempre a nivel de Proteccion de
Datos), este hecho podria implicar una posible
disminucién de consultas de privacidad sobre
cuestiones generales y materias tipicas
(telecomunicaciones, Internet, etc.), a la vez que, sin
embargo, podrian haber aumentado mucho las
consultas relacionadas con la salud y, en particular,
con los tratamientos de datos derivados de las
medidas tomadas en la lucha contra el Covid-19.

En este sentido, en nuestras Circulares de 16 de
marzo y de 14 de mayo de 2020, desde ASPIME
respondiamos a cuestiones de interés que habian
generado muchas dudas entre nuestros clientes
farmacéuticos/as: la legitimacion juridica para el
tratamiento de datos de salud relacionados con el
coronavirus, y los criterios generales para poder
tomar la temperatura a los clientes o usuarios
mediante termdmetros o camaras térmicas.

Es decir, en lo que llevamos de afio 2020 (un afio
marcado totalmente por la pandemia virica), la
actividad que venimos realizando los profesionales
de la Proteccion de Datos y la propia AEPD se ha
focalizado mucho en el tratamiento de datos de
salud como consecuencia del Covid-19. Pero sea
como fuere, como deciamos, esta cuestion sera
objeto de analisis en el proximo informe que
elaboraremos desde ASPIME.

Pagina - 72

MIQUEL MAS

Licenciado en Derecho
Especialista en Proteccion de Datos

En este informe, pues, nos limitaremos a
comparar los datos y estadisticas de reclamaciones,
consultas, inspecciones y procedimientos
sancionadores que se han tramitado ante o desde la
AEPD durante el afio 2019, con el objetivo de
compararlos con los datos del afio anterior y poder
llegar a una conclusion, asi, de cual es la evolucién
de la Proteccion de Datos en nuestro pais y, en
concreto, de la actividad de nuestra Agencia de
control estatal .

PROCEDIMIENTOS SANCIONADORES

Los procedimientos sancionadores tramitados y
finalizados por la AEPD en materia de Proteccién de
Datos fueron, en 2018, de 907. Por su parte, en 2019
se tramitaron 338 procedimientos, por lo que la
disminucion fue del 63%.

Dentro de los procedimientos sancionadores, las
materias mas tratadas fueron: videovigilancia (con
un total del 31% de los procedimientos), los
servicios de internet, y la publicidad a través de
correo electronico o telefonia mévil.

/
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4 N

RECLAMACIONES

En todo el afio 2019, la AEPD recibi6 un total de
11.590 reclamaciones por presunta vulneracion de
la normativa de proteccion de datos, lo que supone
una disminucion del 11% con respecto al afio
anterior, en el que se presentaron 13.005
reclamaciones.

Las areas con mas litigiosidad fueron: servicios
de internet, videovigilancia, ficheros de morosidad,
y reclamacion de deudas.

SANCIONES IMPUESTAS

N
AN

En 2018, la AEPD impuso un total de 371 multas,
por un importe total de 13.180.655 euros. Por su
parte, en 2019 las sanciones impuestas ascendieron
a 112, porunimporte total de 6.295.923 euros.

Esto supone que, en 2019, las multas
descendieron un 70%, mientras que el total
recaudado disminuyé un 52%.

Las areas en que fue mayor el importe de las
sanciones impuestas fueron: directorios,
telecomunicaciones, y contratacion fraudulenta.

4 N

NOTIFICACIONES DE BRECHAS DE
SEGURIDAD

En cuanto a la notificacién de brechas de
seguridad (es decir, la pérdida o destruccién de los
datos, el acceso ilegitimo a los mismos, o la
modificacion no autorizada de datos), aqui si que se
plantea un incremento entre el volumen de
notificaciones recibidas en 2018 (que fueron 16) y
en 2019 (que ascendierona 79).

N
AN

ACTUACIONES PREVIAS DE
INVESTIGACION

La Agencia tramit6 durante el afio 2019 un total
de 526 actuaciones de investigacion dentro del
procedimiento sancionador, lo cual supone una
disminucién del 48% respecto al afio anterior, en el
que fueron realizadas 1.006 actuaciones.

o /
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CONSULTAS RECIBIDAS

Durante el afio 2019, la AEPD recibié un total de
152 consultas. De ellas, 118 fueron solicitadas por
las distintas Administraciones Publicas, mientras
que 34 lo fueron por parte de particulares,
asociaciones o empresas.

La mayor parte de las consultas recibidas lo
fueron respecto al sector de las telecomunicaciones,
con 39 consultas.

CONCLUSIONES

Como vemos, en general, durante el afio 2019 la
actividad de la AEPD disminuy6 por lo que respecta
a:

-Procedimientos sancionadores (un 63% menos)

-Sanciones (un 70% menos)

-Reclamaciones (un 11% menos)

-Actuaciones de investigacion (un 48% menos)

El Gnico ambito que aumentd (y mucho) en 2019
fue el de las notificaciones de brechas de seguridad.
Este hecho, probablemente, se deba en parte a que
en mayo de 2018 entr6 en vigor el RGPD y la
consiguiente obligacion de notificar este tipo de
incidentes, y puesto que las estadisticas empezaron
a contarse a partir de dicho mes de mayo, es légico
que haya habido muchas mas notificaciones en todo
elafio 2019 que en 6 meses del afio anterior.
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En cualquier caso, estas cifras generales
publicadas en la “Memoria AEPD 2019" no deben
hacer que bajemos la guardia. Debemos seguir
cumpliendo con la normativa, puesto que las
inspecciones en nuestro sector pueden llegar en
cualquier momento.

Habra que esperar a finales de afio para saber
exactamente cémo habra afectado en 2020 la
pandemia del virus Covid-19 y todas las medidas
que se han tomado para luchar contra ella, en el
campo de la Proteccién de Datos.

El Ginico dmbito que aumento (y mucho) en 2019
fue el de las notificaciones de brechas de seguridad.
Este hecho, probablemente, se deba en parte a que
en mayo de 2018 entr6 en vigor el RGPD y la
consiguiente obligacién de notificar este tipo de
incidentes, y puesto que las estadisticas empezaron
a contarse a partir de dicho mes de mayo, es légico
que haya habido muchas mas notificaciones en todo
el afo 2019 que en 6 meses del afio anterior.

En cualquier caso, estas cifras generales
publicadas en la “Memoria AEPD 2019" no deben
hacer que bajemos la guardia. Debemos seguir
cumpliendo con la normativa, puesto que las
inspecciones en nuestro sector pueden llegar en
cualquier momento.

Habra que esperar a finales de afio para saber
exactamente cémo habra afectado en 2020 la
pandemia del virus Covid-19 y todas las medidas
que se han tomado para luchar contra ella, en el
campo de la Proteccion de Datos.
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