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l l Pregunta lo que ignoras y pasards por tonto cinco minutos; no lo preguntes y serds tonto

toda la vida” - Proverbio chino.

El objetivo que planteamos con este articulo es facilitar una serie de indicadores/ratios, a

los que ahora muchos llaman KPIs por su anglicismo en inglés (Key Performance Indicators),
de forma que nos permitan, de alguna forma, valorar cual es la marcha de nuestra oficina de
farmacia. Y ahora que finaliza el afo es un buen momento para comparar este ejercicio con
el anterior.
En el momento actual en que nos encontramos, la informacién circula de forma muy rapida al
mismo tiempo que todos nos volvemos mds exigentes en encontrar soluciones mas rapidas,
mas ‘exactas, sin considerar que las circunstancias y decisiones que debemos tomar ante los
problemas con los que nos enfrentamos no son siempre las mismas. En el mundo médico, por
ejemplo, ante un andlisis clinico, rdpidamente’ buscamos si hay algun asterisco al lado de un
valor determinado de un pardmetro analizado, como indicador de problema o de riesgo, aun
cuando después el médico es el que considerara si esta‘anomalia’es relevante o no.
En el mundo de la gestién empresarial, sucede, en lineas generales, lo mismo. Tratamos de
buscar indicadores de gestion, pero, al igual que en la medicina, cada valor dependerd del
‘paciente; de la empresa. Por lo tanto, comentaremos unos indicadores que consideramos
relevantes, pero sin indicar el valor que deben tener, pues depende de la tipologia de la far-
macia. En este sentido, al igual que en el mundo médico, es importante que antes de actuar
consulte con su economista... Muchas veces lo mas importante no serd el valor absoluto, sino
la tendencia del mismo.

1.Latesoreria

Sin duda, un indicador esencial en cualquier negocio es la tesoreria, el saldo de caja, la suma
del efectivo y del saldo disponible en nuestras cuentas bancarias. Dado que existe un decalaje
entre nuestras ventas y nuestros cobros; nuestras compras y nuestros pagos, podemos tener
una situacién de beneficio (o por qué no, de pérdidas), que no necesariamente se vea reflejada
en nuestra tesoreria. La tesoreria es crucial para poder abrir la oficina de farmacia cada dia,
por lo que el seguimiento de la misma es crucial, pues la falta de caja (sin pdlizas de crédito de
respaldo) podria suponer el cierre de nuestro negocio.

{Cudl es el saldo ideal? Pues, como anticipdbamos, depende de muchos factores: saldos muy
bajos nos pueden generar tensiones en nuestros pagos; saldos elevados pueden suponer
saldos ociosos sin obtencién de rentabilidad.

2. El margen bruto

Por margen bruto (en adelante MB) en la oficina de farmacia entendemos la diferencia entre
las ventas y el coste de los medicamentos (y otros productos vendidos).

Por ventas entendemos la facturacion neta de la oficina de farmacia, entendiendo como neta
la facturacién bruta (sin IVA), una vez deducidas las devoluciones y descuentos. El concepto
de coste de ventas incluye las compras (aprovisionamientos) del ejercicio, mas la variacién de
existencias que se haya producido en el ejercicio; pues no todas las compras de un ejercicio
necesariamente se tienen que haber vendido en el mismo.

Debemos tener presente que el MB es el margen a coste variable; es decir, lo que‘gana’ nuestra

farmacia por las ventas de un periodo. Si no
vendemos, los ingresos obviamente seran
cero; pero también nuestros gastos variables,
pues nuestros productos se mantendran
inalterables en existencias. El MB, pues, sera
el que nos permitira cubrir los costes fijos, los
costes estructurales, y obtener, en su caso, un
beneficio.

Dicho MB lo analizaremos tanto en valor abso-
luto como en valor porcentual, tal como se ob-
servaen laTabla 1.En ella podemos ver que en
elafno 2 se haincrementado en valor absoluto
el MB, pasando de 1.469 unidades monetarias
enelano 1a 1.744 unidades monetarias en el
ano 2;incremento que ha supuesto una reduc-
cién del MB porcentual, una reduccion de 0,3
puntos porcentuales, desde el 35,1 % al 34,8 %.
Dicha reduccién porcentual se ha producido
no porque la venta libre haya visto disminuido
su MB porcentual (sigue siendo del 40 %), sino
por el peso relativo de ambas areas de ventas.
La venta‘de seguro; de menor margen porcen-
tual, ha visto incrementado su peso relativo en
el afo 2 respecto a la venta libre.

Por lo tanto, en el analisis del MB debe combi-
narse el andlisis vertical del porcentaje de MB
de cada area de venta con la evolucién del MB
en unidades monetarias en valor absoluto.

3. Larotacion de existencias

Por rotacion entendemos el nimero de veces,
de vueltas, que una magnitud de flujo (en
este caso, los consumos, los costes de ventas
de la cuenta de pérdidas y ganancias) realiza
sobre una magnitud estatica (en este caso
las existencias del balance de situacién). A
mayor rotacién, a mayor numero de vueltas,
se supone, en lineas generales, una mayor
eficiencia empresarial, pues existen menos
activos, menos existencias a financiar hasta
el momento de su venta.

De todas formas, la valoraciéon empresarial
del nivel de existencias adecuado es un ‘lar-

DR Yo OTA R RO OTA
Precio de Venta unitario 2,50 2,10 2,60 2,15
Coste unitario 1,50 1,51 1,56 1,55
Unidades vendidas 1.000 800 1.100 1.000
Ventas 2.500 1.680 4.180 2.860 2.150 5.010
Coste de ventas 1.500 1.122 2711 1.716 1.550 3.266
Margen bruto (€) 1.000 469 1.469 1.144 600 1.744
Margen bruto (%) 40% 27,9% 35,1% 40% 27,9% 34,8%
Tabla 1
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go debate] pues el valor monetario de las
existencias, de entrada, no es un indicador
adecuado. El indicador de las existencias ne-
cesarias dependera de la amplitud (nimero
de referencias de que disponemos) y de la
profundidad del mismo (nimero de unidades
que disponemos de cada referencia).
Mientras que la amplitud nos evitara perder
ventas por falta de existencias; la profundidad,
en general, nos puede permitirlacompraaun
menor precio por economias de escala. Por
lo tanto, la gestion del saldo de existencias
dependera, entre otros motivos, de la tipo-
logia de la farmacia y la posibilidad de que
nuestro cliente ‘respete’la falta de existencias
acudiendo en un momento posterior a nues-
tra farmacia.

En la Tabla 2 ofrecemos un ejemplo sobre el
impacto que tiene el disponer en nuestras
existencias de una unidad ‘adicional’ de pro-
ducto, tanto en el caso de un producto de
venta libre o de venta a través de seguro.

En los mismos hemos considerado unos cos-
tes financieros por disponer de una unidad
marginal en nuestras existencias (10 %, valor
‘alto’ teniendo en cuenta los tipos de interés
actuales), y unos costes de manipulacion del
5 %, es decir, que una de cada 20 unidades de
producto no la podemos vender por dafios en
el producto, pérdida o, simplemente, hurtoen
la farmacia, por ejemplo.

En la misma tabla podemos ver que el coste
de tener ‘una unidad de producto de venta
libre’en existencias es de 2,25 euros/afio. Dado
gue el margen que obtenemos por su venta es
de 10 euros, si tuviéramos dicho producto en
stock, siempre obtendriamos un beneficio en
caso de venderlo antes de 4,44 afos.
Obviamente, si lo vendemos el mismo dia
que lo adquirimos, obtendremos 10 euros
de margen, pero la reflexion que queremos
plantear es que obtendremos siempre un
margen, aunque lo tengamos un largo plazo
en stocks, mas la satisfaccion del cliente que
obtiene respuesta positiva de poder comprar,
y llevarse, el producto al instante.

4, La rentabilidad de nuestra farmacia
Medimos la rentabilidad de nuestra farmacia
como el beneficio neto de impuestos que
obtenemos en un ejercicio dividido por los
fondos que hemos aportado al mismo (con-
tablemente denominado ‘fondos propios’).
Ahora bien, para el calculo sugerimos un
‘ajuste” extracontable. El farmacéutico, por el
trabajo que desarrolla en la oficina de farma-
Cia, no suele percibir una remuneracién. Por
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Punto de Venta 25 13
Coste unitario 15 9,37
Margen bruto (€) 10 3,63
Margen bruto (%) 40% 27,9%
Coste financiero (%) 10% 10%
Otros costes manipulado (%) 5% 5%
Coste total anual (%) 15% 15%
Coste anual (€) 2,25 1,41
Margen bruto/Coste anual (afos) 4,44 2,58
Margen bruto/Coste anual (meses) 53,33 30,96

Tabla 2

lo tanto, la rentabilidad de la farmacia deberia considerar un coste estimado de dicho trabajo,
por lo que sugerimos el siguiente procedimiento (con el consiguiente ejemplo), para el calculo
de la rentabilidad de la farmacia:

+ Beneficio neto de la farmacia 530.000 euros
- Retribucion anual estimada del farmacéutico 80.000 euros
= Resultado de la farmacia ajustado 450.000 euros (A)

Fondos aportados a la farmacia farmacéutico 4.500.000 euros (B)
Rentabilidad de la farmacia 10% (A /B)

Por lo tanto, el farmacéutico podria analizar la rentabilidad de la farmacia como aquel nego-
cio que le aporta 530.000 euros en un ejercicio, 80.000 como consecuencia de su trabajo de
gestor de la misma, y 450.000 (10 % del capital invertido) como consecuencia de su caracter
emprendedor.

5. El margen bruto por empleado

Un indicador relevante de productividad, eficiencia de la farmacia, es el cociente entre el MB

generado y el nimero de personas en el equipo equivalentes de la farmacia, en tanto en

cuanto el mismo determina la generacién de margen, de valor por persona, que ha habido
en un periodo determinado.

Es importante resaltar el aspecto de considerar empleados equivalentes. Puede darse el caso,

frecuente, de empleados que no estan contratados a tiempo completo sino, por ejemplo, a

media jornada. Este empleado a media jornada, de cara al célculo de este margen bruto por

empleado, serd considerado como 0,5 empleado equivalente.

Finalmente, concluir que, para la buena marcha de un negocio, en este caso una farmacia,

deben cumplirse dos premisas ‘muy sencillas’:

« Lafacturacién ha de ser mayor a los gastos.

« Lafacturacién hay que cobrarla antes de que se paguen los gastos o, al menos, que la dife-
rencia no sea muy importante; pues si pagamos antes de cobrar, necesitaremos financiar
este decalaje.

Y no olvidemos que el peor gasto de una empresa es una venta no cobrada; no tenemos ni el

dinero, ni el producto...

Seccion coordinada por Juan Carlos Serra




