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ASPECTOS ATENER EN CUENTA EN LA
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VENTA DE UNA

La compraventa de una farmacia es
una operacion compleja que combina
elementos financieros, legales y
estratégicos. Tanto si eres titular y
estas pensando en vender como si
estas valorando una adquisicion, es
fundamental entender los factores
clave que determinan el valor real del
negocio vy el éxito de la transaccion.

=

La valoracion presupone la
transmision del negocio conforme a la
normativa aplicable, asi como la
continuidad de la actividad bajo un
nuevo titular en condiciones
operativas razonablemente similares.
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La oficina de farmacia se entiende
como el conjunto integrado de:

e Autorizacion administrativa para el
ejercicio de la actividad.

e Fondo de comercio generado por la
ubicacion, clientela y reputacion.

e Organizacion operativa necesaria
para la prestacion del servicio
farmacéutico.

e Capacidad recurrente de
generacion de ingresos y
resultados.

No se trata unicamente de un
establecimiento comercial, sino de un
negocio regulado cuya continuidad
depende tanto de factores econdmicos
como administrativos.

A continuacion, se detallan los aspectos
mas relevantes que deben analizarse
cuidadosamente.
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Valoracion y compraventa oficina de farmacia .F‘Ia

1.FACTURACION Y
RENTABILIDAD
REAL

Uno de los primeros indicadores a considerar es la cifra de ventas,
pero no debe analizarse de forma aislada. Es imprescindible
estudiar:

e El margen bruto
e Los gastos estructurales (personal, alquiler, suministros)
e El beneficio neto ajustado

Una farmacia con alta facturacidon no siempre es sindnimo de alta
rentabilidad.

Los compradores suelen centrarse en el EBITDA (beneficio antes
de intereses, impuestos, depreciaciones y amortizaciones) como
referencia clave, como se vera mas adelante.
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2.UBICACION Y
ENTORNO

La localizacion sigue siendo uno de los factores mas
determinantes en el valor de una farmacia.

Se deben analizar:

e Trafico peatonal y visibilidad

e Proximidad a centros de salud o hospitales
e Competencia cercana

e Evolucidon demografica de la zona

Una buena ubicacion puede justificar multiplos de valoracion mas
elevados.

GRUPO JDA



06

GRUPO JDA

Valoracion y compraventa oficina de farmacia .F‘Ia

3. TIPO DE VENTA:
RECETA VS.
PARAFARMACIA

El analisis de ingresos debe distinguir entre:

Medicamento financiado (receta).
Medicamento no financiado.

e EFP.

Parafarmacia.

Servicios profesionales, si existen.

Cada linea presenta perfiles distintos de margen, recurrencia y
sensibilidad al entorno competitivo.

Con caracter general:

e |La receta aporta estabilidad de ingresos.

e La venta libre aporta mayor margen, pero es mas sensible a la
competencia.

e Los servicios profesionales pueden incrementar la calidad del
EBITDA si son recurrentes.

La composicion del mix se considera explicitamente en la seleccidon
de multiplos.
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4. PERSONAL Y
ESTRUCTURA
ORGANIZATIVA

El equipo humano influye directamente en la continuidad del
negocio:

e Antigledad y costes laborales
e Nivel de cualificacion
e Dependencia del titular

Una farmacia demasiado dependiente del propietario puede
generar incertidumbre para el comprador.

5.SITUACION
LEGALY
ADMINISTRATIVA

Es fundamental verificar:

e Licencias y autorizaciones en regla
e Cumplimiento normativo
e Ausencia de sanciones o litigios

Ademas, en Espafa, la normativa autondmica regula la
transmision de oficinas de farmacia, lo que puede afectar plazos y
condiciones.
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0.STOCKY
ACTIVOS

El inventario debe valorarse correctamente:

e Estado y rotacion del stock
e Productos obsoletos o de baja salida
e Equipamiento e instalaciones

Un stock sobredimensionado o mal
distorsionar la valoracion.

GRUPO JDA

gestionado

puede
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7/.MULTIPLOS DE
VALORACION

En el mercado farmacéutico, es habitual utilizar multiplos sobre
ventas o beneficios. Estos varian en funcion de:

e Ubicacion
e Rentabilidad
e Riesgo percibido

Por ejemplo, farmacias bien posicionadas pueden alcanzar multiplos
mas altos, mientras que otras con menor atractivo tendran
descuentos.

a) Método de multiplo sobre ventas

En la practica muchos de los precios se cierran en base a multiplos de
ingresos, al ser este un factor relevante del tamafno del negocio y de
su capacidad potencial de generacion de resultados. Se trata de un
modelo simplificado de los modelos de multiplos de EBITDA y éstos
de los modelos mas cientificos de descuentos de flujo libres de caja.

El multiplo que se aplica sobre las ventas dependera, entre otros
factores:

e Ubicacion y area de influencia.

e Volumen de ventas

e Mix de ventas (receta / libre).

e Margen bruto.

e Estabilidad historica.

e Dependencia del titular.

e Condiciones del local.

e Calidad operativa.

Cada uno de estos factores puede justificar un desplazamiento del
multiplo hacia la parte alta o baja del rango.
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7/.MULTIPLOS DE
VALORACION

Este método es especialmente util cuando:

e E| EBITDA es dificil de normalizar con precision.
e EXiste dependencia significativa del titular.
e La informacion contable es limitada.

Proporciona una referencia directa del tamano econdmico del activo.

b) Multiplo sobre EBITDA normalizado

Este método se basa en el beneficio operativo recurrente (EBITDA),
previamente ajustado para reflejar una estructura econdmica
sostenible e independiente del titular actual.

Incluye, entre otros, ajustes por:
e Retribucion del titular.
e (Gastos no recurrentes.
e Alquiler a mercado (si procede).
e Normalizacion de plantilla.

Este enfoque permite capturar no solo el tamano del negocio, sino
también su eficiencia operativa y calidad de resultados.

Permite capturar:
e Rentabilidad real del negocio.
e Eficiencia operativa.
e Calidad del margen.

Este enfoque es mas sensible a las normalizaciones, pero ofrece una
visidon mas precisa del valor econdmico.
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8.FINANCIACION
Y CAPACIDAD
DE COMPRA

Desde el punto de vista del comprador, la operacion suele estar
muy ligada a la financiacion:

Capacidad de endeudamiento
Condiciones bancarias

Plan de negocio

Amortizacion del fondo de comercio

Esto también influye en el precio final que se puede pagar. Los
bancos suelen aceptar informes de valoracion como elementos
para proporcionar financiacion para la compra.

9.CONFIDENCIALIDAD
Y PROCESO DE
VENTA

La discrecion es clave en este tipo de operaciones. Un proceso bien
gestionado incluye:

Valoracion profesional

Seleccion de compradores cualificados
Negociacion estructurada

Due diligence

Contar con asesores especializados puede marcar una gran
diferencia en el resultado final.
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10.MOMENTO DE
MERCADO

El contexto econdmico y sectorial también influye:

e Tipos de interés
e Regulacion sanitaria
e Tendencias de consumo

El sector farmacéutico presenta actualmente, entre otras, las
siguientes tendencias:

e Mayor peso de servicios profesionales.

Incremento del uso de herramientas digitales.

Presion en precios en determinadas categorias.

Mavyor profesionalizacion de la gestion.

Aumento del interés inversor en farmacias bien posicionadas.

Estas tendencias favorecen a establecimientos con capacidad de
adaptacion, equipo consolidado y enfoque activo en gestion.
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CONCLUSION

La valoracion y venta de una farmacia no debe abordarse de
manera improvisada. Es un proceso que requiere analisis riguroso,
planificacion y asesoramiento experto. Comprender todos los
factores implicados permite maximizar el valor del negocio y
minimizar riesgos durante la operacion.

Si estas valorando este proceso o necesitas asesoramiento, no
dudes en ponerte en contacto con nosotros. Estaremos
encantados de ayudarte a analizar tu situacion y acompanarte en
cada fase de la operacion.

Grupo JDA
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