PRIMOPIANO

Il farmacista, ancor piu dopo le liberalizzazioni, deve
orizzontarsi tra calcoli e previsioni di vario genere.
Una giungla di cifre che possono spaventare

ma vanno interpretate, rispettate e infine usate

DI FRANCO FALORNI
DOTTORE COMMERCIALISTA
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n tutti i corsi che ho tenuto a far-
macisti titolari di farmacie private,
direttori di farmacie comunali e
farmacisti collaboratori ho sempre ripe-
tuto che i numeri sono vivi e, nel tempo,
si possono vendicare. Sono vivi perché
indicano lo stato di salute dell'azienda-
farmacia in modo dinamico; inoltre la



modifica di un numero puo avere rifles-
si sia economici sia finanziari, sia patri-
moniali sia fiscali.

Si pensi per esempio alle implicazioni
dello sconto ottenuto dal grossista sul
debito verso il fornitore (o verso la ban-
ca), sulle merciin magazzino, sullo stu-
dio di settore in termini di rotazione.
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| numeri se mal gestiti hanno la capa-
cita di vendicarsi perché, nel tempo,
pOsSSoNo creare cancrene contabili cu-
rabili solo con condoni o con operazioni
molto costose patrimonialmente e fi-
scalmente. | numeri vanno interpretati,
vanno rispettati, vanno usati. Ma quanti
farmacisti riescono a giocare con i nu-
meri? Quanti farmacisti, la mattina, do-
po aver aperto la farmacia corrono al
computer per verificare 'andamento
dei ricavi, il posizionamento delle singo-
le aree di vendita, la rotazione dei pro-
dotti, la curva abc, la marginalita sui
prodotti Otc e Sop, il Roi, la produttivita
per addetto, i costi sociali sopportati dal-
la farmacia, I'utile lordo, 'utile netto, lo
stato dei prelevamenti del titolare con-
frontati con quelli effettivamente pro-
dotti, gli straordinari pagati ai dipenden-
ti, il calendario per non dimenticare il
compleanno del collaboratore e com-
prare un dolce per festeggiarlo?

UN EPISODIO

Sabato 2 febbraio, giorno della Cande-
lora, dovevo tenere un corso Ecm in
una provincia dell’ltalia centrale; un
corso di gestione: “Gli effetti del supera-
mento dei prezzi fissi sull’'economia,
I'organizzazione e I'immagine dell’a-
zienda farmacia”. Iniziai il mio viaggio in
auto nella prima mattinata; la giornata
non era delle migliori: pioveva a raffiche
da un cielo insignificante. Ma tutto que-
sto faceva presagire la fine dell'inverno;
infatti '€ un noto proverbio che dice:
«Se nel giorno della Candelora c'¢ il so-
le o il solicello siamo nel mezzo dell'in-
Verno ma se piove o se gragnola dall’in-
verno siamo fora». Nel nostro caso la
pioggia era diventata incessante e io as-
saporavo il sole e il profumo della pros-
sima primavera. Con questi pensieri pri-
ma di arrivare presso la sede del corso
mi sono ricordato della riflessione fatta
Sui numeri: i nuMeri sono vivi e nel tem-
po, se mal gestiti, si possono vendicare.
D’improwviso fui colpito dall'idea di spe-
rimentare sui farmacisti, che sarebbero
stati presenti al corso, la loro conoscen-
za dei numeri: numeri che riguardano
I'azienda-farmacia; numeri economici
ma anche patrimoniali e fiscali; numeri
che possono essere convertiti per capi-
re I'impatto della farmacia sul contesto

socio-politico della comunita a cui ap-
partiene. Iniziai il corso e, sulla lavagna
a fogli mobili, cominciai a scrivere nu-
meri: 1.150.000 euro; 5 per cento; 25
per cento; 8; 26,7 per cento; 3,7;0,51
euro; 12 per cento; 17.100 euro; 52 per
cento; 48 per cento; 1,8; 0,07 per cen-
to; 320.000 euro; 8 per cento; 38 per
cento; 61,3 per cento.

Numeri, apparentemente, buttati li in
modo casuale, numeri da commentare.
| farmacisti presenti non riuscivano a in-
terpretare con esattezza a cosa si riferi-
vano quei numeri; qualcuno provava
ma vedevo molta approssimazione,
quei numeri non erano conosciuti. Ep-
pure quei numeri non erano altro che
quelli che trovate illustrati nel box.

E stata una bella giornata non tanto per
il proverbio sulla Candelora che esorciz-
zava I'acqua che continuava a bagnare
i vetri della sala dell’hotel dove si svolge-
va il corso ma per aver percorso, insie-
me ai farmacisti, sempre attentissimi,
un cammino con i numeri nella vita del-
I'azienda. Una vita fatta di mezzi finan-
ziari, di politiche di acquisto e vendita,
di professionalita, di organizzazione del-
le risorse umane, di analisi di conve-
nienza tra cedere l'azienda o continua-
re a sfidare i nuovi scenari che il merca-
to e la politica sistematicamente pro-
pongono. Qui di seguito riporterd solo
alcuni dei numeri che abbiamo studiato
durante la giornata, ma cio che conta &
che I'amico lettore farmacista riesca a
uscire dalla staticita di quel numero per
comprendere che la bonta dell'indica-
tore numerico dipende da molti fattori
che possono essere tra loro correlati e a
volte in conflitto. E importante che I'im-
prenditore capisca che i numeri posso-
no legarsi a sistema producendo un vo-
lano sinergico che migliora I'economi-
cita dell'azienda.

In sintesi voglio mettere in guardia I'im-
prenditore farmacista che, incontrando
un collega a una partita di calcetto, vie-
ne a sapere che la produttivita per ad-
detto della farmacia & piu alta della sua
e per questo il giorno dopo licenza il col-
laboratore addetto alla cosmesi. Male
ha fatto il farmacista a licenziare il col-
laboratore senza aver prima interpreta-
to quel numero che il collega in modo
supponente, malizioso e superficiale

>

puntoeffe 25



PRIMOPIANO PROFESSIONE

aveva rivelato sul campo di calcetto alla
fine del primo tempo.

51 CENTESIMI

Sicuramente avro commesso qualche
errore perché sono rimasto molto sor-
preso nel rilevare che il netto ricavo me-
dio che il farmacista consegue nell’esi-
tare una ricetta di fascia A € pari a b1
centesimi di euro. Ho fatto un normale
conto economico sull'area delle vendite
Asl rilevando lo sconto medio ottenuto
sugli acquisti e addebitando totalmente
lo sconto Ssn, gli oneri sindacali, gli
oneri finanziari per il ritardo dei paga-
menti; inoltre 'addebito pro-quota, dei
costi generali, dei costi del personale,
del costo figurativo del titolare, degliam-
mortamenti, dell'lrap, dell’lres.

Il mio calcolo deriva dall’aver considera-
to uno sconto da grossista pari al 30,5
per cento, dall'incidenza delle vendite
Usl sul totale parial 53 per cento, dal ri-
tardo dei pagamenti Usl pari a due me-
si, un tasso passivo annuo del 6 per
cento, un costo figurativo lordo del tito-

Legenda

| numeri in questione altro non erano che:

o il fatturato medio di una farmacia (1.150.000 euro);
« la percentuale dei costi generali (5 per cento);
o il Roi - Return on investment - (25 per cento);

« la rotazione media del magazzino (8 volte);

« il margine lordo medio al netto

dello sconto al Ssn (26,7 per cento);

< il numero magico, un break even point
“falornizzato” (3,7);

o il netto ricavo di una ricetta (0,51 euro):

o l'utile lordo (12 per cento);

« i costi sociali sopportati mediamente dalla farmacia
per coprire i servizi principali: integrativa, Cup,
misurazione pressione (17.100 euro);

« mix vendite (52 per cento Asl, 48 libere);

« moltiplicatore per determinare il valore

di avviamento della farmacia (1,8 volte);

« costi sopportati dalla farmacia per

la formazione del titolare e dei collaboratori

(0,07 per cento);

o produttivita media per addetto (320.000);

« costo del personale (8 per cento);

«+ margine medio prodotti Sop/0tc (38 per cento);
« ricarico medio prodotti Sop/Otc (61,3 per cento).

lare pari a 50.000 euro. Pertanto qualo-
ra dovessero madificarsi i fattori, quali
per esempio I'incidenza Usl sul totale
delle vendite, il netto ricavo per ricetta
varierebbe sensibilmente.

25 PER CENTO

Il Roi (Return on investment) &€ un indi-
catore di redditivita e rileva, attraverso il
rapporto tra utile operativo e il capitale
investito, quanto tempo occorre all'im-
prenditore a recuperare il capitale inve-
stito (immobile + arredi + merci + credi-
ti + banca + cassa); mediamente una
farmacia nella gestione ordinaria, cioe
escludendo I'awiamento, ha un Roi pa-
ri al 25 per cento e quindi si recupera il
capitale dopo quattro anni. Il mio consi-
glio & sempre il solito, non fermarsi al nu-
mero, ma guardare dentro il numero: da
cosa & composto il mio capitale investi-
to? E presente Iimmobile? A quale valo-
re? Quale & il ritardo dei pagamenti della
Asl? Si capisce che se il bilancio in esa-
me comprende un immobile di grande
valore e un alto credito verso le Asl, per-
ché quest'ultima sta pagando a sei me-
si, il capitale investito sara cospicuo e
conseguentemente il Roi si abbassera
notevolmente. Pertanto 'uso di questo
indicatore & importante non tanto per
compararlo con altri bilanci di farmacie
concorrenti ma per verificare nella far-
macia come varia il Roi negli anni; tale
indicatore puo essere utilizzato per in-
centivare i propri collaboratori e direttori.

UNO VIRGOLA OTTO

E questo il numero indice che viene
usato normalmente per compiere una
simulazione approssimativa volta a
determinare il valore di avviamento
della farmacia nei vari momenti del-
I'anno in cui il farmacista, scoraggiato
dalla fase diincertezza che caratteriz-
za questo periodo, decide di vendere
la propria azienda. Il calcolo & appa-
rentemente facile perché basta molti-
plicare i ricavi totali per 1,8 e troviamo
il valore lordo dell’avviamento. Tale
importo si differenzia da quanto il far-
macista si mette in tasca; infatti dal
valore lordo dovra togliere il carico fi-
scale e, ancora, sommare o sottrarre
il valore del patrimonio netto.

Su quanto detto & necessario fare, su-

bito, alcune osservazioni. La prima: ri-
cordiamoci che il valore esatto di avvia-
mento non e determinato da un nume-
ro che sembra provenire da un pron-
tuario ma dal mercato ed ¢ fissato dal-
I'incontro della domanda con l'offerta.
La seconda: i ricavi totali (vendite Asl +
vendite libere) possono essere al lordo
o0 al netto dell'lva e dello sconto al Ssn
(le mie simulazioni sono sempre state
fatte utilizzando i valori netti). La terza:
la tassazione & cosa importante perché
puo variare sensibilmente in funzione
della natura giuridica dell'azienda (dit-
ta individuale o societa) e dal tempo di
detenzione della titolarita (meno o pit
di cinque anni). Continuando su que-
sto numero, I'1,8, vorrei giocarci un po’
cercando di capire quali sono i fattori
costituenti la sua grandezza perché,
nel valutare una specifica azienda-far-
macia intervengono, necessariamen-
te, elementi distintivi che possono
comprimere o esaltare il moltiplicatore
stesso. Facciamo degli esempi di ele-
menti che possono essere considerati
di compressione-disturbo oppure di
esaltazione-vantaggio.

[l primo potrebbe essere 'ubicazione:
una farmacia ubicata nel centro di una
citta in un fondo di 50 mq con un affit-
to 36.000 euro/anno.

Il secondo potrebbe essere, invece, la
presenza di ambulatori medici: molto
spesso c’e un legame di storia, di sim-



patia, di professionalita tra il farmaci-
sta e il medico che non si trasferisce
in un altro ambulatorio per rispetto di
quell’amico farmacista. Sempre re-
stando in ambito di ubicazione & bene
considerare: la vicinanza immediata
di altre farmacie, Gdo, parafarmacie,
sanitarie, erboristerie.

[l terzo € la pianta organica: € impor-
tante capire, anche in funzione delle
probabili modifiche legislative, se in
quel Comune le farmacie sono in so-
pranumero oppure se € imminente ['i-
stituzione di una nuova sede.

Il quarto puo essere I'autonomia fi-
nanziaria della farmacia (¢ bene cal-
colare dai bilanci il vero patrimonio
netto che puo essere positivo ma an-
che negativo). E importante, a tal fine,
capire perché il farmacista vende,
vende perché ha troppi debiti e i beni
sono tutti ipotecati?

Il quinto esempio pud essere il tasso di
vischiosita del personale dipendente:
molti collaboratori di fronte a possibili
licenziamenti potrebbero reagire intra-
prendendo una causa giudiziaria. E
inoltre una cosa € vendere il cento per
cento dell'azienda, un’altra € venderne
una quota parte, magari minoritaria.
C’e anche il peso fiscale da considera-
re: diversa ¢ la tassazione di cessione
di quote dalla tassazione ordinaria che
si applica sulla cessione dell'avviamen-
to. Questo paragrafo & volutamente
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noioso. L'ho scritto per cercare di tra-
sferire nel farmacista quanto sia im-
portante capire cosa rappresenta quel
numero, cosa contiene e cosa puo na-
scondere. Quindi un’esortazione: cer-
cate di decidere il momento difficile
della vendita o dell'acquisto insieme al
professionista di vostra fiducia, a quel
professionista che oltre a costruire |l
giusto businnes-plan riesce a trasferir-
vi la storia vera dell’'azienda-farmacia.

TRE VIRGOLA SETTE

E un numero magico, un numero che
moltiplicato per il costo che sostengo
per esempio per assumere un NUOVo
collaboratore mi determina il fatturato
minimo indispensabile per coprire il
nuovo costo. Se il dipendente ha un
costo aziendale pari a 30.000 euro, il
fatturato minimo indispensabile per
neutralizzare il maggior costo € pari a
111.000 euro (30.000 x 3,7); se ho
rinnovato la farmacia sostenendo un
costo totale, in arredi, pari a 160.000
euro e suddividendo questo in otto
quote annue di ammortamento di
20.000 euro ciascuna dovro aumenta-
re i ricavi di un valore paria 74.000 eu-
ro (20.000 x 3,7).

Facciamo la riprova. Considerando che
quella farmacia ha un margine lordo
pari al 26,7 per cento, sul maggior fat-
turato conseguito dopo I'assunzione di
un nuovo collaboratore paria 111.000
di euro il margine lordo & di circa
30.000 euro, importo corrispondente
al maggior costo sostenuto. Ancora, sul
maggior fatturato conseguito dopo I'in-
vestimento in arredi paria 74.000 eu-
ro il margine lordo ¢ di circa 20.000
euro, importo corrispondente al mag-
gior costo sostenuto. Il trevirgolasette &
un moltiplicatore, ovviamente non fis-
so, che viene determinato con un cal-
colo molto semplificato (ecco perché
amo dire che & un break even point
“falornizzato”); infatti una volta cono-
sciuto il margine lordo della farmacia
(Ricavi totali - Costo del venduto) che,
nel nostro esempio, € pari al 26,7 per
cento, € possibile trovare il numero
magico 3,7 dividendo 100 per 26,7;
qualora il margine lordo fosse stato pa-
ri al 30 per cento il numero magico ri-
sulta essere 3,3 (da 100 : 30).

38 PER CENTO = 61,3 PER CENTO
Sono numeri che in valore relativo so-
no diversi ma il risultato che deriva
dalla loro applicazione in termini di va-
lore assoluto € equivalente. Il loro di-
verso valore relativo nasce dalla diver-
sa base su cui viene calcolato; infatti si
parla di margine lordo (38 per cento) e
di ricarico (61,3 per cento) rilevati, in
questo caso, sui prodotti Sop/Otc. Il
farmacista e stato abituato, da sem-
pre, a cercare di individuare il miglior
margine lordo che si otteneva sot-
traendo dal prezzo di vendita il costo
di acquisto. Oggi, con il superamento
dei prezzifissi, si € reso necessario ca-
ricare il prezzo di acquisto di un valore
per determinare il prezzo di vendita
cercando di mantenere lo stesso mar-
gine lordo che si aveva prima dell’en-
trata in vigore della legge Bersani. Per-
tanto conoscendo che il prodotto Z
aveva, fino a ieri, un margine lordo del
38 per cento (100 prezzo di vendita —
62 costo del venduto = 38 margine
lordo; 38/100 x100 = 38 per cento).
Oggi superato il prezzo di vendita fisso
ma conoscendo il prezzo di acquisto
che poniamo pari a 65 € facile deter-
minare il nuovo prezzo ricaricando 65
per lindice di 1,613 (100 +
61,3/100); il risultato € 104,8: nuovo
prezzo di vendita contro il precedente
prezzo pari a 100.

Facciamo una verifica. Nel primo caso
dal prezzo di vendita fisso pari a 100
toglievo un costo di acquisto pari a 62
ottenendo un margine lordo di 38
uguale al 38 per cento (38/100 x 100).
Nel secondo caso dal prezzo di vendi-
ta pari a 104,8 - determinato con il ri-
carico - ho tolto un costo di acquisto
pari a 65 ottenendo un margine lordo
paria 39,8 che & uguale al 38 per cen-
t0 (39,8/104,8).

Numeri diversi per identici risultati nel
calcolo delle marginalita. Limportante
e capire che il diverso modo di calcola-
re il prezzo di vendita dei prodotti
Sop/Otc pud avere riflessi non solo sul-
I'economicita dell'azienda ma anche
nella sua organizzazione ed immagine.
320.000. 0,07. 8. 12 per cento: anche
questi numeri fanno parte della vita
dell'azienda farmacia ma, per loro Ci
sara, forse, un nuovo articolo.
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