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Abstract

The following project, based on an actual case, pretends to analyse the feasibility of purchasing a specific
pharmacy in Lleida city. In order to achieve this goal, a thorough study of both the relevant pharmaceutical
legislation and associated measures that have been implemented to control spending on drugs has been
undertaken. Moreover, the project analyses the clients, the competitors and the condition of the existing
facilities of the pharmacy in question as well as the human resources required to manage the business. Fi-
nally, a robust economic and financial plan has been developed for the first three years of operation with the
overall intention to anticipate the future requirements and challenges of the enterprise.
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Resumen

El siguiente trabajo, basado en un caso real, analiza la viabilidad de la compra de una oficina de farmacia en
la ciudad de Lleida. Para tal fin, se ha hecho un estudio de la legislacién que regula el sector de oficinas de
farmacia y de las medidas de contencién del gasto farmacéutico aplicadas por el Estado para asi disminuir
el gasto sanitario total. También se ha hecho un analisis detallado de la oficina de farmacia en cuestidon (pu-
blico objetivo, competencia, estado de las instalaciones, horario de apertura...) y se ha propuesto una estra-
tegia de marketing con el fin de poder aumentar su rentabilidad una vez realizada la adquisicion. Ademas,
se ha llevado a cabo un estudio de las necesidades de recursos humanos y un detallado plan econdmico-fi-
nanciero para los tres primeros afios de actividad para asi obtener una perspectiva clara de las necesidades
financieras y comprobar que las mismas estén cubiertas con las previsiones realizadas.

Palabras clave: oficina de farmacia, gasto farmacéutico, legislacién farmacéutica.

Resum

El present treball, basat en un cas real, analitza la viabilitat de la compra d’una oficina de farmacia a la ciutat
de Lleida. A tal fi, s’ha fet un estudi de la legislacié que regula el sector d’oficines de farmacia i de les mesu-
res de contencié de la despesa farmaceutica aplicades per I'Estat per tal de disminuir la despesa sanitaria
total. També s’ha fet una analisi detallada de I'oficina de farmacia en qiestié (public objectiu, competencia,
estat de les installacions, horari d’apertura...) i s’ha proposat una estratégia de marqueting per tal de poder
augmentar la seva rendibilitat un cop realitzada I'adquisicié. A més, s’ha elaborat un estudi de les necessi-
tats de recursos humans i un detallat pla economicofinancer per als tres primers anys d’activitat a fi d’obte-
nir una perspectiva clara de les necessitats financeres i comprovar que aquestes estiguin cobertes amb les
previsions realitzades.

Paraules clau: oficina de farmacia, despesa farmaceutica, legislacié farmaceutica.
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1. Introduccié

Dues noies acabades de graduar en Farmacia es plantegen la compra d’una oficina de far-
macia al centre de Lleida en resposta al seu caracter emprenedor i a la necessitat de te-
nir un lloc de treball que els permeti desenvolupar els coneixements adquirits durant els
anys d’universitat.

Abans de prendre aquesta decisié pero, cal comprovar si la gestié de |'oficina de
farmacia que pretenen adquirir esta correctament optimitzada tot elaborant un estudi
de viabilitat. Si no fos el cas, caldra valorar les possibilitats i el temps necessari per fer
optima la seva rendibilitat, considerant l'esforg a realitzar, tant econdmic com personal,
els canvis a adoptar (reformes, marxandatge, equip de treball...) i les possibles despeses
i ingressos que es puguin arribar a generar. A més, també sera convenient analitzar si en
el futur immediat no es produiran canvis en la legislacid del sector que afectin desfavo-
rablement I'exercici professional.

2. Metodologia

Per a la realitzacio de la vessant més teorica del treball s’"ha dut a terme una recerca bi-
bliografica a través de les seglients pagines web: el Boletin Oficial del Estado, I'Institut
d’Estadistica de Catalunya, el Servei Catala de la Salut, el Collegi Oficial de Farmacéutics
de Lleida i la consultoria de salut Antares Consulting. També s’ha consultat bibliografia
en suport de paper (llibres i revistes professionals) per als temes més descriptius.

D’altra banda, per poder portar a terme la vessant més practica del treball, que
consisteix fonamentalment en la planificacié economicofinancera de I'oficina de farma-
cia en questid, s’ha establert contacte amb farmaceutics titulars d’oficina de farmacia,
amb una série de despatxos de Lleida especialitzats en temes economics, fiscals i labo-
rals, i amb el Banc Sabadell.

3. Resultats

3.1. Analisi de situacio

3.1.1. Analisi del sector d’oficines de farmacia

La regulacio del sector farmaceéutic esta regida tant a nivell estatal com a nivell autono-
mic per les lleis que es detallen a la pagina seglient.

Lleis Ambit
Llei 14/1986, general de sanitat Estatal
Llei 16/1997, de regulaci6 de serveis de les oficines de farmacia Estatal
Llei 16/2003, de cohesié i qualitat del Sistema Nacional de Salut Estatal
Llei 29/2006, de garanties i Us racional de medicaments i productes sanitaris Estatal
Llei 31/1991, d’ordenacié farmaceutica de Catalunya Autonomic

Figura 1. Legislacié del sector d’oficines de farmacia.
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A partir de I'any 2000, pero, s’han anat publicant una série de lleis, reials decret llei,
reials decrets i resolucions que han anat modificant la legislacié implantada fins al moment
amb l'objectiu de proposar mesures orientades a la contencié de la despesa farmaceutica
per poder aixi disminuir la despesa sanitaria total. Entre les més importants trobem:

Any Legislacio Mesures

2000 |RD Llei 5/2000 |Aplicacié d’una escala de deduccions a la facturacié mensual al SNS
2004 |RD 2402/2004 |Disminucié del preu de venda laboratori i dels marges de distribucié
RD 823/2008 Establiment dels marges actuals per a la distribucié de medicaments
2008 |RD 2130/2008 |Aplicacié d’una escala de deduccions a la facturacié mensual

a les mutualitats publiques

Proposicié d’una escala de deduccions Unica (SNS + mutues)
Disminucid del preu de venda laboratori dels generics

Establiment dels marges actuals de les OF per a la dispensacio de
medicaments

RD Llei 8/2010 |Aplicacio a la facturacié de medicaments al SNS d’una deduccié

del 7,5 % sobre el PVP

Prescripcio per principi actiu

RD Llei 4/2010

2010

RD Llei 9/2011

2011 Aplicacid d’un sistema de compensacio a I'escala de deduccions
RD 1193/2011 |Aplicacié escala deduccions Unica
Llei 5/2012 Taxa euro per recepta

Lexclusié de certs medicaments de la prestacié farmaceutica al SNS
L'aplicacié d’un mecanisme de preus seleccionats als productes

RD Llei 16/2012 |finangables

Establiment d’un nou percentatge d’aportacié dels beneficiaris del SNS
Implantacié de la recepta electronica

Ressolucié de | Primera actualitzacid del nou sistema de copagament

2012

maig 2012
Ressolucié de | Segona actualitzacié del nou sistema de copagament
gener 2013

2013 |Ressolucio de | Tercera actualitzacio del nou sistema de copagament
desembre 2013

Llei 10/2013 Establiment de lleugers canvis sobre la Llei 29/2006
2014 |RD 177/2014 Regulacié del sistema de preus de referéncia i agrupacions homogenies

Figura 2. Mesures de contencid de la despesa farmaceutica (RD Llei 5/200, RD 2402/2004,
RD 823/2008, RD 2130/2008, RD Llei 4/2010, RD Llei 8/2010, RD Llei 9/2011, RD 1193/2011,
Llei 5/2012, RD Llei 16/2012, Resolucion de 31 mayo de 2012, Resolucion de 21 de enero
de 2013, Resolucion de 18 de diciembre de 2013, Ley 10/2013 i RD 177/2014).

2010 2011 2012 2013
Facturacio al SNS 12.207M€|11.135M €| 9.770M € | 9.184 M €
Variacié (%) -8,80% -12,30% -6,00%
Receptes al SNS 957,7 M 973,3 M 913,7 M 859,6 M
Variacié en (%) 1,70% -6,10% -5,92%
Despesa farmaceutica per capita (SNS) 264,96 €/p. 241,42 €/p.| 211,66 €/p.| 197,06 €/p.
Despesa farmaceutica sobre PIB (SNS) 1,16% 1,50% 0,93% 0,89%
Marge net OF 9,90% 8,40% 6,90% -

Figura 3. Efectes de les mesures implantades sobre la despesa
farmaceutica publica des del 2010 fins al 2013 (Anguera, 2014).

145

©Universitat de Barcelona



MARIA TURMO BENDICHO

3.1.2. Public objectiu de I'oficina de farmacia estudiada

Si s’analitzen els efectes que aquest conjunt mesures ha comportat en els Ultims tres
anys, s'arriba a la conclusié que s’ha produit una disminuciod global del 24,76% en la fac-
turacid de receptes al Sistema Nacional de Salut (SNS), essent el valor obtingut a I'any
2013 molt similar al de I'lany 2003 (8.962 milions d’euros). A més, el marge net de les
oficines de farmacia també s’ha anat reduint de manera progressiva, i I'any 2012 s’ha
obtingut un valor del 6,9% a I'any 2012.

Els clients potencials de l'oficina de farmacia serien principalment tres: els habi-
tants residents de la zona, que serien aproximadament uns 1.912 (COF Lleida 2014); les
persones de pas, ja que la farmacia es troba en un dels carrers principals de la ciutat, el
qgual esta molt transitat i ple de petits comercos, i els pacients provinents del CAP proper,
que serien els menys abundants, ja que el CAP només funciona de nit i els caps de set-
mana i, per tant, Gnicament quan la farmacia estigués de guardia els podria atendre.

3.1.3. Analisi de la competencia de I'oficina de farmacia estudiada

L'oficina de farmacia, tot i la seva idonia situacié geografica en un barri de nivell econo-
mic mitja-alt i molt transitat, presenta una elevada competéncia. De fet, sén quatre el
nombre d’oficines de farmacia que la rodegen: una esta situada just davant del CAP,
I'altra en una cantonada davant d’una placa hiperfreqiientada, i les altres dues, tot i estar
situades en carrerons estrets, secundaris i poc transitats, estan situades a una mica
menys de 250 metres de 'oficina de farmacia en qliestié. Aixi doncs, com que el nivell de
competencia és molt elevat, sera necessari emprendre mesures enérgiques per esdeve-
nir un punt de referéncia al barri.

3.1.4. Analisi de l'oficina de farmacia estudiada abans de I'adquisicio

L'oficina de farmacia, a data actual, és un establiment molt petit, d'uns 50 metres quadrats,
en el qual I'espai destinat de cara al public és insuficient per dur a terme una activitat comer-
cial de manera comoda i agradable. A més, I'establiment no disposa d’aparador extern, ni
d’un retol lluminds, ni d’'una creu d’adequades dimensions que proporcioni informacioé ad-
dicional com I'hora, la temperatura..., la porta d’entrada és molt vella i no té un mecanisme
automatic, i el mobiliari és bastant antiquat, de la mateixa manera que I'equip informatic.

Lestabliment tanca durant el mes d’agost i, a més, I’horari d’'obertura és molt re-
duit en comparacié amb la competéncia. A aquesta debilitat se i afegeix el fet que els
preus dels productes sén més elevats i molt poc competitius, i els serveis que s’ofereixen
de cara al public son els minims i necessaris: no es fan formules magistrals, no es deter-
minen els nivells de sucre/colesterol/triglicerids/acid uric, no s’ofereix la possibilitat de
ser visitat per un dietista, tampoc es fan sistemes personalitzats de dosificacid, ni s’hi
venen productes d’homeopatia...

A més a més, el propietari no esta gairebé mai present a la farmacia a causa de la seva
avancada edat, i els treballadors, per altra banda, estan poc motivats per fer la seva feina en
resposta al fet que 'empresa ha anat deixant-se de banda en els ultims anys i es gestio-
nen malament les compres amb els proveidors, no es té cap mena de control informatitzat
de les existéncies, les caducitats tampoc es controlen amb l'ordinador, siné manualment...
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Podriem dir, per tant, que els factors negatius que presenta l'oficina de farmacia
sén molt més nombrosos que els seus factors positius, que quedarien reduits a la seva
situacid en una zona comercial de pas, molt freqlientada per la poblacié en general, d’'un
nivell economic mitja-alt i situada al centre de la ciutat i al manteniment d’una clientela
consolidada i fidel.

3.1.5. Analisi DAFO

L'analisi DAFO consisteix basicament a identificar les debilitats i fortaleses d’'una empre-
sa i les amenaces i oportunitats derivades de I'evolucié del seu entorn (Gonzélez, 2005).

EMPRESA

Debilitats

Fortaleses

e Local molt petit

« Retol no lluminds

e Creu petita i simple

* Manca d’aparador extern

e Porta no automatica

e Mobiliari antic i vell

e Equip informatic antiquat

e Tancament al mes d’agost

e Horari d’apertura reduit

e Nombre insuficient de serveis
¢ Preus de venda elevats

e Manca de pagina web

e Elevada competencia

e Minima preséncia del propietari
* Treballadors poc motivats
 Gestid de compres inadequada

* No hi ha control informatitzat de les
existéncies ni de les caducitats

» Bona situacio geografica
e Barri de nivell economic mitja-alt
¢ Clientela consolidada

ENTORN

Amenaces

Oportunitats

* Mesures de contencid de la despesa
farmaceéutica

e Competencia de grans superficies
en productes de parafarmacia

« Servei necessari per a la poblacio
e Major preocupacio per la salut
e Augment de la poblacié envellida

¢ Preu de compra del fons de comerg
baix respecte dels anys anteriors
« Sortida de la crisi economica

Figura 4. Analisi DAFO.

3.2. Objectius de 'empresa

3.2.1. Qualitatius

» Millora de la imatge externa i del prestigi de l'oficina de farmacia actual.
e Renovacié del local i ampliacié d’aquest.
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« Diversificacié dels serveis i millora de la qualitat d’aquests.
» Formacio continuada dels treballadors.
« Atencid personalitzada als clients.

3.2.2. Quantitatius

« Augmentar la xifra de vendes a partir de I'inici de I'activitat a I'any 1, tot incre-
mentant les vendes de productes als clients actuals i intentant obtenir-ne de
nous a través de les tecniques de marqueting proposades més endavant i, d’al-
tra banda, diversificant els productes i serveis.
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Figura 5. Evolucio prevista de les vendes durant els tres primers anys d’activitat.

« Augmentar el resultat econdmic del negoci tot optimitzant la gestid de les com-
pres i racionalitzant les despeses derivades del desenvolupament de I'activitat.

ANY 0 ANY 1 ANY 2 ANY 3
Total vendes 550.640,00 | 687.288,00 | 762.758,00 | 804.881,76
Compres consumides (C+/-VE) -396.675,00 | -481.101,60 | -530.311,00 | -563.417,23
Total despeses d’explotacio -116.140,15|-139.891,47 | -142.534,58 | -143.672,81
Despeses financeres 0,00 -22.000,00 | -17.307,43 | -12.555,23
BAI 37.824,85 | 44.294,93 | 72.604,99 | 85.236,49
Marge net (%) 6,9% 6,4% 9,5% 10,6%

Figura 6. Evolucio prevista del resultat economic durant els tres primers anys d’activitat.

3.3. Estructura legal de l'oficina de farmacia

Les dues futures socies, copropietaries al 50%, constituiran una societat civil particular
mitjangant contracte privat. El benefici obtingut per la SCP es dividira a parts iguals, i
cada socia s'imputara la part del rendiment que li correspongui a la declaracié de I'im-

post sobre la renda de les persones fisiques (IRPF).

Per iniciar I'activitat es procedira a la sollicitud del numero d’identificacié fiscal
(NIF), a I'alta de I'impost sobre activitats economiques (IAE) en I'epigraf 652.1 (Real De-
creto Legislativo 1175/1990), a la collegiacié obligatoria al Col-legi Oficial de Farmaceu-
tics de Lleida (si no s’ha fet abans), a I'alta del local a la Direccid Provincial de Treball i a

la Seguretat Social (SS) (Alegre, 1998).
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3.4. Estratégia de marqueting de l'oficina de farmacia

L'oficina de farmacia, com a petita empresa que atén directament l'usuari final i li ofereix
els productes i serveis que aquest solliciti, se li aplica el marqueting a la venda al detall,
anomenat provisié de fons-marqueting, que es detalla a continuacio.

3.4.1. Ubicacio, imatge i adequacio del local (Alegre, 1998; Gonzdlez, 2005, 2012,
i Herrero, 2010)

En aquest cas no es plantejara modificar la ubicacié de l'oficina de farmacia, pero si sera
necessari millorar-ne la imatge externa per atreure més l'atencié dels clients. Els canvis
gue es faran son:

e Una nova creu de major mida, amb /eds de diferents colors, que incorporaria
informacid addicional sobre I'hora, la temperatura ambiental, la data, el nom
comercial...

e Un nou retol, més gran i lluminds.

» Un muppy per donar a coneixer al public els serveis que s’oferiran a la farmacia,
les promocions, els regals, les campanyes sanitaries...

o Lacreacid d’'un aparador ben illuminat, net, ordenat i de caire monotematic.

« Una nova porta d’accés automatica.

Per poder millorar la imatge interna, que també és molt important per crear el des-
envolupament d’'un ambient propici per a la compra del producte, s’hauran de tenir en
compte factors com la neteja, la illuminacié,
el color de les parets, I'ordre dels productes, - a
I'accessibilitat a aquests i la seva collocacid, T 3
tenint en compte que les zones de major im-
pacte visual sén aquelles situades a l'altura
dels ulls, la presencia d’elements sorpresa,
que servirien per cridar I'atencié del clients,
I'actualitzacié periodica de les promocions
per atreure els compradors.

Pel que fa I'adequacio del local, es plan-
tejara una reforma total i 'ampliacioé de la su-

perficie actual mitjancant el lloguer d’un lo- o] _

e |

cal adjunt. Aixi doncs, es dissenyara una zona : |
de dispensacié nova i més gran per poder 5 o[
atendre millor les necessitats dels clients; es ! :
canviara tot el mobiliari i se’n posara un nou
i modern i un mostrador ben ampli i llumi- _ _
nds; es creara un petit laboratori per elabo- ) %
rar férmules magistrals i productes oficinals; I //
es reformara l'antic altell per fer-ne un de _j=m Lt_iw M
més gran; es dissenyara un nou despatx per

atendre les consultes confidencials i els re-  Figura 7. Planol de I'oficina de farmacia
presentants i una nova zona de recepcid de actual i local adjacent.
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mercaderies de majors dimensions; es canviara tot I'equip informatic, i, finalment, es
faran noves totes les instal-lacions (llum, aigua, teléfon, climatitzacio...).

3.4.2. Mesures comercials

Per tal d’intentar que l'oficina de farmacia estudiada es posi al mateix nivell que les
altres farmacies de la competéencia i poder incrementar la penetracié en el mercat
actual, sTaugmentara la cartera de serveis per tal de satisfer al maxim les necessitats
dels clients: es faran formules magistrals i preparats oficinals, es vendran productes
d’homeopatia, es faran determinacions dels nivells de glucosa, colesterol, triglicérids i
acid dric amb un aparell de quimica de seca, s’oferira la possibilitat de portar un con-
trol del pes corporal gracies a les visites d’un dietista, es faran campanyes publicitaries
destinades, per exemple, a I'labandonament de I’habit tabaquic, a la proteccié de la
pell del sol..., s'obrira durant el mes d’agost, s'Tampliara I’"horari d’'obertura i per tal de
donar a coneixer la farmacia a través de les xarxes socials es creara una pagina a Face-
book.

A més a més, es faran fer bosses de plastic i paper d’'embolicar amb les dades de
I'oficina de farmacia, targetes de cartré per tal que els pacients puguin tenir anotats tots els
valors de pressio arterial i pes, fundes de plastic que permetin guardar les receptes elec-
troniques i evitar aixi que s’arruguin, i durant el mes de desembre, amb la campanya de
Nadal, s‘'obsequiara els clients amb un petit regalet.

3.4.3. Politica de fidelitzacio de clients

El programa de fidelitzacié de clients es desenvolupara mitjancant la confeccié d’una
targeta personal. En aquesta targeta, el client anira acumulant punts amb la compra de
productes de parafarmacia que més endavant podra canviar per certs regals o bé, si ho
desitgés, se li podria fer un descompte en I'acte. D’aquesta manera estarem propiciant
gue cada client incrementi les seves compres, ja que com més punts arribi a acumular,
major sera la recompensa que se li oferira (Gonzalez, 2012).

Els avantatges que la fidelitzacié de clients ens aportara sén nombrosos: un aug-
ment de les vendes; una reduccié dels costos de promocio, ja que és més economic
vendre un nou producte a un client fidel; una major estabilitat del negoci; una menor
sensibilitat al preu i un major grau de reconeixement de I'empresa (Gonzalez, 2012).

3.4.4. Atencio farmaceutica (Barau et al., 2012; March et al., 2011)

Per tal de contribuir a la millora de la qualitat de vida dels pacients que acudeixen a I'ofi-
cina de farmacia i garantir que facin un Us segur i efectiu dels medicaments que prenen,
s’incrementara la participacié del farmaceutic en les activitats de dispensacid, indicacid
farmacéutica i seguiment farmacoterapeutic.

Pel que fa a I'activitat de dispensacio, que va molt més enlla de la simple entrega
de la medicacié que sollicita el pacient, s’"haura de garantir una provisid responsable i
«personalitzada» i proporcionar, al mateix temps, la informacié necessaria per a la seva
adequada utilitzacid, ja que és el farmaceutic I'Gltim professional de la salut amb qui
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entra en contacte el pacient i s’"ha d’assegurar que aquest sap exactament quins medica-
ments pren, cada quan se’ls pren, de quina manera i durant quant temps.

Llavors, un cop dispensada la medicacid, se’n portara un control i es realitzara un
seguiment individualitzat dels pacients per tal de determinar el seu grau d’adheréncia al
tractament prescrit i per tal de detectar la possible aparicié de problemes relacionats
amb la medicacid i aixi poder intervenir per resoldre’ls i prevenir I'aparicio de resultats ne-
gatius, ja siguin d’efectivitat, de seguretat o de necessitat.

Amb aquesta finalitat s’oferira la possibilitat de condicionar la medicacié de mane-
ra personalitzada en sistemes multicompartimentals, anomenats sistemes personalit-
zats de dosificacié (SPD).

3.4.5. Coneixement del producte i actualitzacié professional

Es molt important que en apropar el producte al client, el farmacéutic tingui coneixe-
ments teorics sobre la qualitat esperada del producte, que fa referéncia a la seva efica-
cia, seguretat i estabilitat, la seva aplicacié concreta en el pacient individual i el seu mode
d’utilitzacio, aixi com també és necessari que manifesti una actitud cordial i respectuosa
(Gonzélez, 2005).

Avui dia, pero, amb la dinamica d’aparicié de nous medicaments, noves malalties,
noves normatives de qualitat, nous serveis, noves campanyes sanitaries..., resulta com-
plicat disposar de tots els coneixements necessaris per oferir un servei de qualitat. Per
aixo és molt important la formacié continuada tant dels auxiliars de I'oficina de farmacia
com de les cotitulars, ja que el déficit d’informacid crea incertesa, que es transmet con-
seglientment al pacient (Gonzalez, 2005).

3.4.6. Seleccio dels proveidors-majoristes

Per a la seleccid dels proveidors-majoristes se seguiran criteris quantitatius, relacionats
amb el cost global de la compra i qualitatius, relacionats amb la qualitat del servei, el
tracte personal, la flexibilitat en I’horari d’entrega, la forma de pagament... (Gonzalez,
2005). En aquest cas, s’establira un proveidor principal i un altre de secundari amb una
relacié 70/30.

3.5. Recursos humans
3.5.1. Politica salarial i Seguretat Social

Lequip de treball de I'oficina de farmacia estara format per les dues farmaceutiques
copropietaries i dos auxiliars de farmacia. Pel que fa a les cotitulars, s’assignara en
concepte de sou un import de 1.200,00 mensuals a cadascuna, i pel que fa als auxiliars,
el salari establert al 2014 és de 998,97 euros/mes (Resolucio EM0O/2063/2013), pero
en el treball s’ha considerat una quantitat lleugerament superior per mantenir el per-
sonal més motivat, que rebra dotze pagues anuals per un import de 1.100 euros cadas-
cuna i tres pagues extraordinaries als mesos de marg, juny i desembre, pel mateix im-
port.
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Respecte del cost total de la Seguretat Social (SS), aquest estaria format pel cost de
la SS del Regim General dels Treballadors i pel cost de la SS dels cotitulars. Aquest calcul,
juntament amb el del salari net dels treballadors, ha estat facilitat per un despatx de dret
laboral de Lleida.

SALARI MENSUAL ANUAL
PERSONAL
Salari SS Retencié | Salari SS Salari brut SS Cost total
brut treballa- IRPF net empresa empresa
dor
6,35% 11% 31,55%
Auxiliar 1 1.100,00 87,31 121,00 891,69 433,81| 16.500,00| 5.205,75| 21.705,75
Auxiliar 2 1.100,00 87,31| 121,00| 891,69| 433,81| 16.500,00| 5.205,75| 21.705,75
Total treballa- | 2.200,00| 174,63| 242,00 1.783,38| 867,63| 33.000,00| 10.411,50| 43.411,50
dors
Figura 8. Calcul del salari net dels treballadors i cost de la SS de I'empresa.
RETRIBUCIO SOCIS MENSUAL ANUAL
Retribucid SS autonom Retribucié | SS autonom Total
Base 29,90%
cotitzacié
Soci 1 1.200,00 875,70 257,45 14.400,00 3.089,35 17.489,35
Soci 2 1.200,00 875,70 257,45 14.400,00 3.089,35 17.489,35
Total socis 2.400,00 514,89 28.800,00 6.178,70| 34.978,70

Figura 9. Retribucid de diners dels socis i calcul del cost de la SS dels cotitulars.

3.5.2. Motivacid i formacio del personal

Perqué un empleat sigui competent i obtingui rendiments optims a la feina necessita, a
més de bons coneixements i habilitats, estar motivat. Per aquest motiu, és molt impor-
tant que les futures copropietaries coneguin els factors que motiven als seus empleats i
integrar-los en els objectius de I'oficina de farmacia (Gonzalez, 2012).

La motivacio es tractara a nivell intrinsec, segons el model de satisfaccio de les ne-
cessitats recollit en la teoria de la piramide de Maslow, i a nivell extrinsec, que se centra
principalment en retribucions econdmiques, regals en dates senyalades, temps lliure...

Pel que fa a la motivacio intrinseca, caldra satisfer en primer lloc les necessitats
més basiques dels treballadors tot realitzant una politica retributiva adequada i compe-
titiva, oferint els mitjans necessaris per desenvolupar les seves tasques, garantint bones
condicions laborals i creant un ambient de treball comode i agradable. Llavors, un cop
superades aquestes necessitats, s’haura d’avancar a satisfer les necessitats del nivell su-
perior (autoestima i autorealitzacid) mitjancant la participacid dels empleats en la presa
de decisions que afectin 'oficina de farmacia, la formacié continua d’aquests per aug-
mentar la seva capacitacié professional, I'enriquiment i la reestructuracié de les seves
tasques, la cessid d’un cert marge de llibertat d’accid i de responsabilitzacié personal en

la feina a desenvolupar i el reconeixement enfront de les tasques realitzades (Gonzalez,
2012).
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A part de tenir un personal motivat per la seva feina també és essencial que aquest
es formi de manera continuada per tal que els seus coneixements s’adeqtin a I'entorn
evolutiu actual, caracteritzat per continus canvis en la legislacio, I'aparicié de nous medi-
caments, nous serveis i 'laugment de les exigencies per part de la clientela (Amado, 1995;
Gonzalez, 2012). Per a tal fi, s'assistira tant a les conferéncies proposades pel COF de
Lleida com a les que ofereixen els diferents laboratoris farmaceutics.

3.6. Planificacio economicofinancera
3.6.1. Balang de situacid actual

A data actual (any 0), la farmacia té a la comptabilitat el seglient actiu, patrimoni net i

passiu:
Immobilitzat intangible
Amort.acum.immob.intang.
Immobilitzat material 149.088,15
Amort.acum.immob.material -149.088,15
Immobilitzat financer (fianca lloguer) 1.200,00
ACTIU NO CORRENT 1.200,00
Existéncies 49.584,00
Deutors comercials 74.500,00
Tresoreria (efectiu i bancs) 12.154,74
ACTIU CORRENT 136.238,74
TOTAL ACTIU 137.438,74
Capital aportat pels socis 75.862,30
Reserves
Resultat de I'exercici 28.410,24
PATRIMONI NET 104.272,54
Deutes a llarg termini
PASSIU NO CORRENT 0,00
Deutes a curt termini
Creditors comercials i altes ctes. a curt termini 33.166,20
PASSIU CORRENT 33.166,20
TOTAL PATRIMONI NET I PASSIU 137.438,74

Figura 10. Balang de situacio I'any 0.
Les dades han estat aproximades a les dades reals de l'oficina de farmacia actual,
facilitades per les mateixes futures copropietaries, atesa la bona relacié amb aquestes.
3.6.2. Valor de compra de l'oficina de farmacia

El preu d’adquisicié d’una oficina es reparteix en tres conceptes: valor del fons de co-
merg, valor de I'immobilitzat material i valor de les existencies.
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Hi ha moltes variables per calcular el preu del fons de comerg, pero la més habi-
tual és multiplicar el volum de facturacié anual per un coeficient. El valor d’aquest coefi-
cient varia en funcio d’una série de factors, com |’'evolucid de la situacié econdmica glo-
bal, la normativa reguladora del sector farmaceutic, el tipus de comunitat autobnoma,
aspectes propis de cada farmacia... (Sarmiento i Toro, 2013). A Catalunya, abans de I'ar-
ribada de la crisi econdmica, es van arribar a multiplicar les vendes per un coeficient de
3, com a consequliéncia basicament d’un creixement continu del sector i d’un accés molt
facil al finangament (Sarmiento i Toro, 2013). No obstant aixd, durant el periode 2009-
2012 es va estar parlant d’un coeficient multiplicador de les vendes del 0,9 com a conse-
gliencia de les dificultats de I'accés al credit per adquirir una oficina de farmacia, tant per
la crisi del sector financer com per la pérdua de rendibilitat de les farmacies (Sarmiento
i Toro, 2013). Ara bé, a partir de principis de I'any passat, 'accés al financament per a
aquest tipus de transaccions va tornar a estar disponible en resposta a la confianca dels
bancs en aquest sector (Vigario, 2013).

En aquest cas, s’ha utilitzat el valor de 0,9 per multiplicar la facturacié de la farma-
cia de l'any 0, que és de 550.640,00 euros, de manera que s’establiria com a preu de
compra del fons de comerg un import d’'uns 500.000,00 euros.

Atés l'estat, I'antiguitat i I'obsolescencia de I'immobilitzat material actual i la deci-
sié de reforma integral, el seu valor d’adquisicid es consideraria nul. Pel que fa al preu de
compra de les existencies al final de I'any 0, aquest tindria un import de 49.584,00 euros.

3.6.3. Inversions a fer en el nou negoci

Amb l'objectiu d’augmentar les vendes i els beneficis de I'oficina de farmacia s’haura de
fer una inversié total de 181.471,84 euros, que es desglossa en el quadre seglient:

Taula 11. Pla d’inversions previst per iniciar el negoci

Obres de reforma (ampliacié de I'espai amb el lloguer d’un local contigu, 27.069,59 euros
altell, laboratori, despatx, lavabo, nova zona de dispensacio) i arquitecte

Noves installacions (llum, aigua, alarma, climatitzacid, telefon) 22.263,36 euros
Muntacarregues i escala a l'altell 10.437,10 euros
Imatge externa (creu, rétol, portes i cristalleria) 26.662,64 euros
Nou mobiliari exterior (mostrador, prestatgeries, gondoles, taula de mesura de la 70.822,85 euros
pressid) i interior (taula de treball, calaixeres, laboratori, despatx, altell, lavabo)

Nova tecnologia informatica (ordinadors, impressores, etiquetatge) 18.915,90 euros
Nova maquinaria (nevera, bascula, maquina de la pressid, aparell de mesura de 5.300,00 euros

quimica seca, material de laboratori)

Els valors han estat aproximats a les inversions realitzades fa poc temps en 'oficina
de farmacia d’un familiar.

3.6.4. Pla de finangcament

Per veure la necessitat de financament total s’"haura de tenir en compte el contracte de
compra de l'oficina de farmacia (549.854,00 euros), les inversions a realitzar per refor-

154

©Universitat de Barcelona



Edusfarm 7 (2014), 143-163
ISSN: 1886-6271

mar el local (181.471,14 euros) i, finalment, la fianca del contracte de lloguer per un
periode de dos mesos (3.600,00 euros).

Per poder financar la suma total del projecte de 734.655,14 euros es partira d’uns
recursos familiars de 400.000,00 euros, d’'un préstec a llarg termini de deu anys per un
import de 300.000,00 euros i amb un tipus d’interés del 5% anual, i d’'un préstec a curt
termini de dos anys per un import de 100.000,00 euros i amb un tipus d’interes del 7%
anual, segons el que ha comunicat el Banc Sabadell.

3.6.5. Compte de pérdues i guanys previst

El compte de perdues i guanys pretén reflectir la situacid del resultat obtingut al final de
cada exercici, de manera que permet preveure si 'empresa obtindra beneficis o perdues.
El procés per a la seva elaboracio es divideix en diverses etapes (Alegre, 1998):

e Previsio dels ingressos d’explotacio (vendes)
Es preveu un augment progressiu de les vendes respecte a I'any 0 en resposta a
I'estratégia de marqueting adoptada. Es en el primer any de I'exercici que les
vendes augmentaran en major grau, concretament un 25% respecte de I'any 0O;
després, pero, I'increment ja no sera tan accentuat, ja que la clientela s’anira
consolidant i les vendes augmentaran en menor grau.

» Previsio de les compres, la variacid d’existéncies i les compres consumides
Durant els anys 1i 2, les compres consumides seran lleugerament inferiors a les
compres realitzades, perquée s’hauran augmentat les existéncies respecte de
I'any 0, tant en nombre d’unitats com en nous productes, a fi i efecte d’evitar un
trencament d’estoc i satisfer les demandes dels clients. Lany 3, com que ja es
coneixeran millor els habits de consum de la clientela, es realitzara una dismi-
nucié de les existéncies i, per aixo, les compres consumides seran superiors a les
compres realitzades. A més, com que es millorara la gestié de les compres fent
negociacions amb els proveidors per tal de disminuir els preus de compra i po-
der aixi abaixar el PVP dels productes de parafarmacia, que no tenen preu inter-
vingut, i arribar a ser més competitius, s’aconseguira augmentar el marge brut
en un 2%.

o Previsid de les despeses de personal necessaries per dur a terme l'activitat: sous
i salaris i Seguretat Social
El cost derivat del salari dels dos auxiliars sera de 33.000 euros a l'any 1, i als
anys 2 i 3 saplicara un augment del 2% segons I'lPC previst. Pel que fa a la retri-
bucio de les dues cotitulars, que assolira els 28.800 euros anuals, aquesta no es
considerara com una despesa, sind com una retirada de diners de I'empresa a
carrec dels futurs beneficis d’aquesta.
El cost total de la SS estara format pel cost de la SS de 'empresa i pel cost
de la SS de les cotitulars autonomes, és a dir, un total de 16.590,20 euros anuals.

e Previsio de les amortitzacions

Les inversions realitzades sofreixen un deteriorament amb el temps, de manera
que el seu valor va disminuint amb els anys en funcié de la seva vida util.
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El percentatge d’amortitzacié anual del fons de comerg sera del 5%; dels
elements de construccid, del 3%; de les installacions tecniques i del mobiliari,
del 10%; de la maquinaria, del 12%, i de I'equip informatic, del 25% (RD
1777/2004). En total, I'import de 'amortitzacié anual sera de 40.784,87 euros.

o Previsio de les despeses del lloguer del local

U'oficina de farmacia actual esta ubicada en un local d’'uns 50 m?, amb un con-
tracte de lloguer que finalitza I'any 2015, pero préviament i de manera simulta-
nia a la negociacié de la seva compra s’acordaria un nou contracte d’arrenda-
ment que inclouria també els metres del local contigu a la farmacia. Aquest
contracte tindria una duracié de 25 anys i un preu de 1.800,00 euros mensuals,
que inclouria I'impost sobre béns immobles (IBl) i les despeses de comunitat; la
revisio es faria segons la variacié de I'IPC a partir del 5¢€ any.

o Previsio dels tributs: IBl i IAE
Pel que fa a I'impost sobre activitats economiques (IAE), totes les persones fisi-
ques n‘estan exemptes, i també les societats mercantils i civils que facturin
menys d’un milié d’euros I'any (RD Legislativo 2/2004). En aquest cas, com que
s’espera una facturacié d’uns 700.000 euros, no s’haura de pagar I'|AE i tampoc
IIBI, ja que el local no és de propietat.

e Previsio d’altres despeses d’explotacio
Aqui s’inclourien les despeses derivades del manteniment adequat de les instal-
lacions, els serveis de llum, teléfon, aigua i neteja, el material d’oficina i altres
despeses necessaries per l'activitat. També s’inclourien les despeses que el
COF de Lleida cobra per la gestio de la facturacio al CatSalut i les mutualitats, les
qguotes de collegiacié i, finalment, les deduccions aplicables a la facturacié al
CatSalut i les mutualitats.

» Previsio de les despeses financeres (interessos)
Com que es demanaria un préstec de 300.000,00 euros, a tornar en deu anys i
amb un tipus d’interes del 5% anual, el primer any es tindrien unes despeses
financeres de 15.000 euros, i els anys seglients es tindrien unes despeses infe-
riors perqueé ja s’hauria tornat una part del préstec. En demanar també un prés-
tec a curt termini de 100.000,00 euros, a tornar en dos anys i amb un interes del
7% anual, el primer any es tindrien unes despeses financeres de 7.000 euros.

» Previsio de I'impost sobre la renda de les persones fisiques (IRPF)

L'IRPF el paguen les persones fisiques i les entitats sense personalitat juridica
propia, com seria el cas, una SCP, en la qual els que tributen realment sén els
socis que la conformen (Ley 35/2006). El métode usat per calcular el rendiment
de l'activitat economica sera I'estimacié directa normal, deduint, si fos el cas,
beneficis fiscals. A partir d'aquest rendiment net, s’efectuara un pagament a
compte de I'IRPF del 20% trimestralment (RD 439/2007). Aixi doncs, I'import
a pagar en fer la declaracié final de I'IRPF dependra dels beneficis derivats de
I'activitat i d’altres ingressos que es puguin arribar a tenir, com ara immobles
llogats, interessos bancaris, guanys i pérdues patrimonials, etc., els quals no
s’han tingut en consideracid per facilitar el treball.
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socis

ANY 0 ANY 1 ANY 2 ANY 3

Vendes comptat 252.640,00| 320.388,00| 388.520,00| 423.159,00
Vendes S.C.S + MUFACE, MUGEJU, 298.000,00| 366.900,00| 374.238,00| 381.722,76

ISFAS
Total vendes 550.640,00| 687.288,00| 762.758,00f 804.881,76
Compres realitzades -398.000,00| -494.666,60| -547.424,00| -538.911,23
Variacié existéencies (Ef - Ei) 1.325,00 13.565,00 17.113,00 -24.506,00
Compres consumides (C+/-VE) -396.675,00| -481.101,60| -530.311,00| -563.417,23
Marge brut 153.965,00| 206.186,40| 232.447,00| 241.464,53
Marge brut/vendes 0,28 0,30 0,30 0,30
Sous i salaris treballadors -59.800,00 -33.000,00 -33.660,00 -34.333,20
Seguretat Social (empresa + auto- -17.778,00 -16.590,20 -16.922,00 -17.260,44

noms)
Amortitzacions (immob. intangible -5.738,15 -40.784,87 -40.784,87 -40.784,87

+ material)
Arrendament -10.630,00 -26.136,00 -26.136,00 -26.136,00
Conservacio i reparacio -3.664,00 -165,00 -1.352,00 -1.005,00
Tributs (IAE, IBI) 0,00 0,00 0,00 0,00
Altres despeses d’explotacio -18.530,00 -23.215,40 -23.679,71 -24.153,30
Total despeses d’explotacio -116.140,15| -139.891,47| -142.534,58| -143.672,81
BAll=Resultat d’explotacio 37.824,85 66.294,93 89.912,42 97.791,72
Resultat explot./vendes 0,07 0,10 0,12 0,12
Despeses financeres (interessos 0,00 -22.000,00 -17.307,43 -12.555,23
préstecs)
BAI 37.824,85 44.294,93 72.604,99 85.236,49
IRPF copropietaris -9.414,61 -8.858,86 -18.151,24 -23.013,84
Benefici després d’impostos 28.410,24 35.436,07 54.453,75 62.222,65
Retribucio socis 0,00| -28.800,00| -29.376,00| -29.963,52
Benefici net després retribucié 28.410,24 6.636,07 25.077,75 32.259,13

Figura 12. Compte de pérdues i guanys previst per als tres primers anys d’activitat.

3.6.6. Pressupost de tresoreria previst

El pressupost de tresoreria facilita informacio sobre la necessitat de financament i per-
met preveure si amb els ingressos estimats, que provindrien del capital propi de les
socies i dels préstecs cedits pel banc I'any previ a I'inici del negoci i de les ventes de
medicaments i altres productes els anys que aquest funcionés, es podra fer front a les
despeses i a altres pagaments acordats, especificats a continuacio (Alegre, 1998).
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PREVI ANY 1 ANY 1 ANY 2 ANY 3
SALDO INICIAL 0,00 65.344,86 57.291,08 42.351,61
Capital dels socis + Préstecs concedits 800.000,00
Vendes cobrades 595.563,00 | 760.923,00 | 803.010,57
TOTAL COBRAMENTS 800.000,00 | 595.563,00 | 760.923,00 | 803.010,57
Contracte de compra de la farmacia + -734.655,14
Fianca de lloguer + Inversions per reformar
el local
Compres de medicaments pagades -529.765,41 |-700.819,03 |-709.457,96
al proveidor + Despeses d’explotacio +
Interessos + IRPF + Retribucié dels socis
Devolucié dels préstecs -73.851,37 -75.043,94 -26.298,14
TOTAL PAGAMENTS -734.655,14 | -603.616,78 | -775.862,97 | -735.756,10
TOTAL COBRAMENTS - PAGAMENTS 65.344,86 -8.053,78 -14.939,47 67.254,47
SALDO FINAL 65.344,86 57.291,08 42.351,61 | 109.606,08

Figura 13. Pressupost de tresoreria previst per als tres primers anys d’activitat.

3.6.7. Balang de situacio previst

El balancg de situacié reflecteix la situacié patrimonial de 'empresa, entenent-se per pa-
trimoni el conjunt de béns (tangibles i intangibles), drets i obligacions de 'empresa que
constitueixen els mitjans economics i financers a través dels quals es poden complir els
objectius proposats. Els béns i drets componen I'actiu, les obligacions o els deutes com-
ponen el passiu, i el capital aportat pels socis i els resultats de I'exercici actual i 'obtingut
al llarg del temps (reserves) componen el patrimoni net (Alegre, 1998). La situacio patri-

monial de I'oficina de farmacia es detalla a continuacid.

ANY 0 ANY 1 ANY 2 ANY 3
Immobilitzat intangible 500.000,00| 500.000,00| 500.000,00
Amort.acum.immob.intang. -25.000,00( -50.000,00| -75.000,00
Immobilitzat material 149.088,15| 181.471,14| 181.471,14| 181.471,14
Amort.acum.immob.material -149.088,15| -15.784,87| -31.569,74| -47.354,61
Immobilitzat financer (fianca lloguer) 1.200,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
ACTIU NO CORRENT 1.200,00| 644.286,27 | 603.501,40| 562.716,53
Existencies 49.584,00 63.149,00 80.262,00 55.756,00
Deutors comercials 74.500,00 91.725,00 93.559,50 95.430,69
Tresoreria (efectiu i bancs) 12.154,74 57.291,08 42.351,61| 109.606,08
ACTIU CORRENT 136.238,74| 212.165,08| 216.173,11| 260.792,77
TOTAL ACTIU 137.438,74| 856.451,35| 819.674,51| 823.509,30
Capital aportat pels socis 75.862,30| 400.000,00( 400.000,00| 400.000,00
Reserves 6.636,07 31.713,82
Resultat de I'exercici 28.410,24 6.636,07 25.077,75 32.259,13
PATRIMONI NET 104.272,54| 406.636,07| 431.713,82| 463.972,95
Deutes a llarg termini 276.148,63| 251.104,69| 224.808,55
PASSIU NO CORRENT 0,00 276.148,63| 251.104,69| 224.808,55
Deutes a curt termini 50.000,00 0,00 0,00
tcgfn‘:'itnc;rs comercials i altes ctes. a curt 33.166,20| 123.666,65| 136.856,00| 134.727,80
PASSIU CORRENT 33.166,20| 173.666,65| 136.856,00| 134.727,80
TOTAL PATRIMONI NET | PASSIU 137.438,74| 856.451,35| 819.674,51| 823.509,30
Figura 14. Balang de situacid previst per als tres primers anys d’activitat.
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3.6.8. Analisi de previst de I'endeutament de I'empresa

L'estudi del balancg de situacié ens proporciona informacid sobre la situacié patrimonial i
financera de I'empresa. Les ratios estudiades sén les seglients:

RATIOS D’ENDEUTAMENT
NOM DEFINICIO ANY1 | ANY2 | ANY 3
Ratio d’endeutament Passiu total/Passiu total+Patrimoni net 0,53 0,47 0,44
Ratio de qualitat del deute |Passiu corrent/Passiu total 0,39 0,35 0,37

Figura 15. Ratios d’endeutament previstos per als tres primers anys d’activitat.

Ratio d’endeutament: representa la garantia que existeix de pagament davant de
tercers i la capacitat de tornar el deute bancari. La situacid ideal seria un resultat entre
0,5i0,6; en cas que el valor obtingut fos superior a 0,6, el deute es consideraria excessiu;
si el resultat fos inferior a 0,5, 'empresa perdria rendibilitat per tenir un excés de fons
propis (Alegre, 1998). En aquest cas, la ratio de I'any 1 es consideraria ideal; posterior-
ment, perod, ens trobariem davant d’un possible excés de finangcament propi.

Ratio de qualitat del deute: permet congixer si els pagaments estan molt concen-
trats a curt termini i, per tant, si es podran generar dificultats en la devolucié del deute.
Com més inferior sigui el valor d’aquesta ratio, més favorable sera el funcionament finan-
cer de la farmacia, ja que el deute a curt termini és considerat de poca qualitat en haver
de ser tornat més rapidament que el de llarg termini (Alegre, 1998). En aquest cas, les
ratios dels anys 1, 2 i 3 sén, respectivament, de 0,39, 0,351 0,37, i aix0 indica que la majo-
ria del deute és a llarg termini i que, per tant, la qualitat del financament és adequada.

3.6.9. Analisi previst de la liquiditat de I'empresa

Les ratios estudiades a partir del balang de situacio sén les seglients:

RATIOS DE LIQUIDITAT
NOM DEFINICIO ANY1 | ANY2 | ANY3
Ratio de disponibilitat Disponible/Passiu corrent 0,33 0,31 0,81
Ratio de tresoreria Realitzable + Disponible/Passiu corrent 0,86 0,99 1,52
Ratio de liquiditat Actiu corrent/Passiu corrent 1,22 1,58 1,94

Figura 16. Ratios de liquiditat previstos per als tres primers anys d’activitat.

Ratio de disponibilitat: és la relacid entre el disponible (diners en caixa i banc) i
I'exigible a curt a termini. La situacid ideal seria un valor comprés entre 0,1 0,3; en cas
que el valor obtingut fos superior a 0,3, existirien recursos desaprofitats (perdua de ren-
dibilitat); si el resultat fos inferior a 0,1, la situacid seria de risc d’'impagament (Alegre,
1998). En aquest cas, les ratios dels anys 1 i 2 es considerarien practicament optimes,
mentre que la de I'any 3 indicaria un excés de disponibilitat.

Ratio de tresoreria: determina la major o menor capacitat de disposar de diners en
metal-lic. Exclou de I'actiu corrent les existéncies (en condicionar-se o ser dificultosa la
seva transformacié en diners), prenent les partides que es converteixen més facilment
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en diners, és a dir, els clients —realitzable— i I'efectiu en bancs o caixa —disponible—. La
situacid ideal seria un resultat igual a 1, indicant que tot el que es deu a curt termini es
podria pagar amb els actius més liquids; en cas que el resultat fos superior a 1, es perdria
rendibilitat, en tenir un excés de disponible i realitzable, i si fos inferior, es podria donar
impossibilitat de pagament del deute a curt termini (Alegre, 1998). En aquest cas, les
ratios dels anys 1 i 2 es considerarien practicament ideals; I'any 3, pero, es donaria un
excés de disponible i realitzable.

Ratio de liquiditat o de solvéncia financera: indica la capacitat per tornar el deute
a curt termini. La situacié optima seria un resultat compres entre 1,5 i 2, aixi s’evitarien
desequilibris davant de possibles dificultats per transformar I'estoc en realitzable; en cas
que el valor obtingut fos inferior a 1, hi hauria problemes de liquiditat; si el resultat fos
inferior a 2, es perdria rendibilitat (Alegre, 1998). En aquest cas, les ratios dels anys 1, 2
i 3 indicarien que la liquiditat de 'empresa evolucionaria favorablement.

3.6.10. Analisi prevista de la rendibilitat de 'empresa

Lestudi del compte de perdues i guanys ens proporciona informacio sobre la gestié de
I'oficina de farmacia. Les ratios estudiades sén les seglients:

RATIOS DE RENDIBILITAT
NOM DEFINICIO ANY1 | ANY2 | ANY 3
Rendibilitat economica | BAIl / Actiu total 7,74%| 10,97% | 11,87%
Rendibilitat financera |Benefici net desp. retrib. socis/ Fons propis | 1,66%| 6,17%| 7,47%

Figura 17. Ratios de rendibilitat previstos pels tres primers anys d’activitat.

Ratio de rendibilitat economica: analitza el benefici abans d’interessos i impostos
(BAIl) respecte de la inversio total realitzada, obtenint-se, per tant, tot el rendiment de
I'actiu (Alegre, 1998). En aquest cas, les ratios dels anys 1, 2 i 3 indicarien una bona ren-
dibilitat economica, ja que estan per damunt del tipus d’interés dels préstecs. No obs-
tant aixo, es podria considerar que, en realitat, la rendibilitat no és tan bona, perqué les
retribucions dels socis no s’han tingut en compte dins de la partida de sous i salaris del
compte de pérdues i guanys.

Ratio de rendibilitat financera: mesura en forma de percentatge la relacié entre el
benefici net un cop descomptada la retribucié dels socis i els recursos propis dels titu-
lars. Lobjectiu és que sigui al més elevat possible (Alegre, 1998). En aquest cas, la ratio
de I'any 1 es consideraria baixa, pero posteriorment, als anys 2 i 3, s'obtindrien ratios
superiors que indicarien una rendibilitat financera raonable, superior a la rendibilitat
gue podrien obtenir els socis fent inversions financeres diverses.

3.7. Fase de control
Una vegada posat en marxa el projecte, s’establira un sistema de seguiment del pla de ne-
goci implantat per tal d'assegurar el correcte funcionament d’aquest, ja que, tot i que les

estimacions hagin estat en principi correctes, sempre hi ha elements que tenen compo-
nents aleatoris, com el volum de facturacié anual, les despeses de conservacié i reparacio...
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A més, el pla de control ens ajudara a detectar les possibles desviacions que puguin
anar sorgint, i, en cas que els objectius establerts no sarribin a assolir, seria convenient
introduir mesures correctores i, posteriorment, controlar la seva efectivitat (Alegre, 1998).

4. Conclusions

Un cop realitzat el treball, es pot arribar a la conclusié que el projecte de compra d’aques-
ta oficina de farmacia sera viable si s’apliquen totes les mesures de marqueting proposa-
des, ja que l'estat actual de 'empresa és bastant precari en comparacié amb la compe-
tencia i tindria molt poques expectatives de cara al futur.

Aquesta viabilitat queda reflectida en el fet que el resultat d’explotacié obtingut és
positiu i va augmentant amb els anys, donant una rendibilitat econdmica i financera molt
adequada. A més, el pla de finangament també es considera optim, ja que tal com s’ob-
serva en el pressupost de tresoreria es pot fer front tant a les inversions inicials per ad-
quirir l'oficina de farmacia com a les despeses financeres i les derivades del desenvolu-
pament de l'activitat.
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