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farmacie molto grandi hanno sia nella media 
(5,31 per cento) sia nella mediana (4,57 per 
cento) valori assai più bassi dell’intera 
popolazione delle farmacie sopra i cinque 
milioni di ricavi.
Per quanto sia controintuitivo, dobbiamo 
concludere che le società molto grandi sono 
in media meno redditizie di quelle “solo” 
grandi.
Come spiegarselo? Non dipende dagli 
investimenti (che non sono riflessi 
nell’Ebitda, visto che è al lordo degli 
ammortamenti); non sembra nemmeno 
dipendere dal costo del personale, che non 
pare differire significativamente. Sembra 
invece che vi sia una migliore produttività 
(valore aggiunto per addetto) nelle farmacie 
meno grandi: questo potrebbe dipendere dal 
fatto che molte delle società di grandi 
dimensioni vengono da gestioni comunali, e 
potrebbero avere strutture di costo delle 
risorse umane, ma anche tradizioni di 
efficienza, diverse rispetto alle realtà private. 
Ma sono tutte supposizioni, che 
richiederanno ulteriori indagini. 
 
PICCOLO (MA NON 
PICCOLISSIMO) È BELLO?
Rosi dalla curiosità, abbiamo allora 
esaminato il campione delle farmacie con 
ricavi compresi tra tre e cinque milioni di 
euro. Questo gruppo mostra risultati 
decisamente migliori di quello delle sorelle 
“maggiori”: media di Ebitda margin 10,39 per 
cento, mediana 10,90 per cento. La redditività 
è decisamente migliore: un punto 
percentuale in più del gruppo sopra i cinque 
milioni, e addirittura cinque punti in più 
rispetto alle farmacie sopra i 10 milioni.
Attenzione, però, a concludere che 
necessariamente le dimensioni sono un 
parametro rilevante. Se è indubbio che nel 
campione le piccole rendono più delle grandi, 
non sappiamo esattamente perché.
E, soprattutto, le “piccole” non sono poi così 
piccole: parliamo di società con fatturato tra 
tre e cinque milioni, che vuol dire, in media, 
titolari di un numero di farmacie comprese 

verosimilmente tra 2 (se grandi) e 6/7 (se 
piccole). Quindi con sicure sinergie ed 
elementi di efficientamento – anche del 
personale – non accessibili alla azienda 
mono-farmacia di piccole dimensioni.
Potrebbe trattarsi di società che, a loro volta, 
fanno parte di gruppi: molte acquisizioni 
vengono fatte “una scatola alla volta” 
comprando quote sociali, per cui una stessa 
holding possiede molte società partecipate 
titolari di farmacie. Infine – e non bisogna 
mai dimenticarlo in nessuna branca della 
statistica – il Caso potrebbe giocare un ruolo 
determinante.
Pur con tutti questi distinguo, ci pare di poter 
concludere con un certo margine di 
confidenza che ci sono prospettive di 
successo anche per le piccole aggregazioni 
dal basso: il dato aggregato conforta 
l’impressione che avevamo avuto fin dal 2019 
osservando l’esperienza dei nostri “Quattro 
amici al bar”. 

CONCLUSIONI: 
L’INDIVIDUALISMO NON HA 
FUTURO
Tante volte abbiamo scritto e detto che in un 
sistema in movimento chi resta fermo finisce 
per arretrare.

TABELLA 1 - Principali indicatori nella SRL con ricavi sopra 5 milioni 

Gruppo Ricavi sulle vendite* 
(migliaia di euro) 

Utile netto* 
(migliaia di euro) 

Ebitda* 
(migliaia di euro) 

Ebitda/Vendita* 
(percentuale) 

Amm. Immob. 
Immat.* 
(migliaia di euro) 

Valore aggiunto pro-capite* 
(euro) 

Dipendenti* Costo lavoro per addetto* 
(euro) 

Media 6.978 140 556 9,23 190 72.181 25 37.759 

Mediana 7.577 142 546 6,80 125 56.930 29 38.130 

Min 5.009 -2.847 -1.961 - 6,26 0 270 4 15.420 

Max 55.609 3.362 5.727 30,70 3.047 474.040 174 64.180 

 

Tabella 2 – Principali indicatori nelle SRL con ricavi sopra 10 milioni 

Gruppo Ricavi sulle vendite* 
(migliaia di euro) 

Utile netto* 
(migliaia di euro) 

Ebitda* 
(migliaia di euro) 

Ebitda/Vendita* 
(percentuale) 

Amm. Immob. Immat.* 
(migliaia di euro) 

Valore aggiunto pro-capite* 
(euro) 

Dipendenti* Costo lavoro per addetto* 
(euro) 

Media 20.227 -48 1.087 5,315 564 59.000 72 39.465 

Mediana 16.626 97 781 4,570 233 54.275 59 40.035 

Min 10.030 -2.847 -1.961 -6,260 0 270 13 26.380 

Max 55.609 3.362 5.727 17,270 3.047 198.430 174 51.580 

 

 

 

Tabella 3 - Principali indicatori nella SRL con ricavi tra 3 e 5 milioni 

Gruppo Ricavi sulle vendite* 
(migliaia di euro) 

Utile netto* 
(migliaia di euro) 

Ebitda* 
(migliaia di euro) 

Ebitda/Vendita* 
(percentuale) 

Amm. Immob. 
Immat.* 
(migliaia di euro) 

Valore aggiunto pro-capite* 
(euro) 

Dipendenti* Costo lavoro per addetto* 
(euro) 

Media 3.810,40 14,07 142,43 401,77 10,39 73.038,62 14,07 36.878,74 

Mediana 3.684,42 13,00 127,85 393,14 10,90 62.180,00 13,00 35.790,00 

Minimo 3.005,56 4,00 -578,11 -169,03 -4,74 21.530,00 4,00 14.140,00 

Massimo 4.987,06 41,00 926,40 1.111,48 22,40 256.510,00 41,00 60.280,00 
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Questo è sempre più vero oggi: pandemia e 
liberalizzazioni (anche possibili future) hanno 
iniziato un processo di ridefinizione paretiana 
del mercato che porterà inevitabilmente alla 
concentrazione di quote sempre più grandi 
nelle mani di pochi soggetti sempre più 
dominanti.
A tutto questo dobbiamo aggiungere la 
ricetta bianca dematerializzata, che di fatto 
una volta agganciata a servizi di home delivery 
e click&collect consentirà il totale “salto” della 
pianta organica; le case di comunità che 
ridefiniranno e intensificheranno (ci sono tutti 
i segnali…) la distribuzione diretta; la 
digitalizzazione e l’evoluzione degli strumenti 
di business intelligence (e anche in farmacia, 
presto o tardi, non si potrà fare a meno di 
intelligenza artificiale a uso gestionale).
Lo scenario a cui andiamo incontro, allora, 
non è di un roseo ritorno al passato, in cui ogni 
titolare può sopravvivere da solo nella sua 
dimensione locale dettata dalla pianta 
organica. Ci attendono invece tempi assai 
turbolenti e imprevedibili. Non basterà allora 
tenersi la – pur ecosostenibile – bicicletta e 
pedalare a più non posso. Non è necessario 
avere una limousine, ma per tenere il passo 
del mercato ci vuole perlomeno una moto, e 
della cilindrata giusta. 

Aggregazione

*Ultimo anno disponibile

*Ultimo anno disponibile

Emanuele Loiacono, direttore commerciale di DOC Generici, presenta il progetto “Rurali love
marketing”, patrocinato dal Sunifar: l’innovazione nelle aree più remote, al servizio della professione 
  
a cura della Redazione

Nel 2020 le farmacie rurali sono cresciute perché i cittadini, 
cambiando abitudini e stili di vita, si sono rivolti sempre di più al 
presidio sanitario più vicino al loro domicilio. Le grandi opportunità 
offerte ora dai finanziamenti che il Governo ha destinato alle 
farmacie più piccole, nell’ambito del Piano nazionale di ripresa e 
resilienza (PNRR), consentono loro di sviluppare nuovi servizi e 
di andare sempre più incontro alle esigenze di salute dei clienti-
pazienti. È però necessario avere una chiara strategia: non è certo con 
un’offerta poco coerente, promozioni e sconti 
che la farmacia rurale può svolgere la sua 
funzione di presidio sanitario. Parte da questi 
presupposti il Progetto Rurali love marketing 
sponsorizzato da DOC Generici, ideato 
da iFarma in partnership con Shackleton 
Consulting e patrocinato dal Sunifar, che sarà 
presentato in un convegno a Cosmofarma 
venerdì 13 maggio. 
 
Un lavoro costante di attenzione ai pazienti
«Per noi la farmacia è grande quando, dovunque essa sia, ha 
attenzione non tanto al benessere dei pazienti in generale quanto 
alla cura della patologia e alla terapia», ci dice Emanuele Loiacono, 
direttore commerciale di DOC Generici. «Al di là delle dimensioni 
e del fatturato, quindi, la farmacia “grande” è quella che sviluppa 
attenzione alle persone che entrano con una prescrizione e 
stanno cercando una cura. Le rurali, dunque, nel momento in cui 
la farmacia sta cercando di avere un posizionamento strategico 
nell’ambito del Ssn, rappresentano in molte aree del Paese il vero 
presidio sanitario, perché in quelle zone gli ospedali non ci sono ed 
è difficile raggiungere un medico. I titolari rurali sono farmacisti 
che, con grande sacrificio e con un lavoro costante di attenzione alle 
persone, dispensano ogni giorno salute e forniscono servizi sanitari 
in territori difficili». 

La farmacia fa vivere
il territorio    

PUBBLIREDAZIONALE

I punti di forza da potenziare
Il progetto Rurali love marketing parte da una case history 
realizzata in una piccola farmacia di Rapagnano nelle Marche, in 
cui si è recato Nicola Posa, Ad di Shackleton Group, che racconta: 
«Rapagnano è un Comune italiano di 1.942 abitanti della 
provincia di Fermo, che ha subito un lieve calo demografico negli 
ultimi tre anni. Quando sono arrivato nella farmacia Prignacchi, 
con l’occhio del consulente, ho visto subito che l’elenco dei 

servizi offerti risultava un po’ nascosto 
e mescolato ad annunci di prodotti. La 
comunicazione al banco risultava poco 
chiara e l’esposizione merceologica, con 
un mix servizio-prodotto e promozione, 
disordinata e poco coerente con una 
farmacia di servizio. Ciò che mi ha 
colpito di più è immateriale: la voglia 
di migliorarsi, per dare sempre di più al 
proprio cliente. La farmacia è un luogo 

che fa vivere il territorio.»
Da qui si è cominciato a lavorare per definire innanzitutto 
una strategia e poi ricostruire l’offerta della farmacia e la sua 
comunicazione: le farmacie rurali infatti possono lavorare sul loro 
punto forte di accessibilità continua sul territorio, sul loro profilo 
di ruolo – anche sociale – e sull’innovazione, anche digitale, che 
può accorciare le distanze e rafforzare la relazione con le persone. 
Di questo e della case history di Rapagnano parleranno venerdì 
13 a Cosmofarma, alle 12,15, Nicola Posa e il titolare Mattia 
Prignacchi, mentre il presidente del Sunifar Gianni Petrosillo 
spiegherà le opportunità offerte dal PNRR. Sarà inoltre 
presentata l’iniziativa di formazione Ecm sviluppata nell’ambito 
del progetto per consentire a tutti i titolari rurali, attraverso 
strumenti di marketing, di potenziare, far conoscere, sviluppare il 
prezioso ruolo sanitario della loro farmacia.




