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¿Cuáles son las diferencias entre los almacenes    de materiales de construcción que van mejor 
y los que van peor?

Tal y como se puede comprobar en la figura 1, por 
cada 100 euros de ventas, las empresas más ren-
tables generan 7,71 euros, mientras que las em-
presas menos rentables ganan un 0,20 euro. Esta 
diferencia de 7,51 euros, se explica principalmente 
por el menor peso en relación a los ingresos de los 
consumos de explotación. Por ejemplo, el coste de 
materiales en las empresas más rentables supone 
el 69,28% frente al 73,46% de las menos renta-
bles, lo que supone un incremento de 4,18 puntos 
en el margen bruto. También tienen menores  gas-
tos de personal, las  amortizaciones y los gastos 
financieros como consecuencia de la mejor optimi-
zación de sus recursos e inversiones. 
En la figura 1, si comparamos las empresas más 
rentables con las empresas menos rentables, se 
comprueba también que las primeras venden unos 

68.000 euros más por empleado y ganan unos 
21.000 euros más por empleado y, por otro lado, 
pueden retribuir algo mejor a su plantilla (unos 
1.250 euros más por empleado y año). 
A nivel de rentabilidad las diferencias son muy im-
portantes, las empresas más rentables tienen 15 
puntos más de rentabilidad financiera que las me-
nos rentables. 

 Las claves de la cuenta de  resultados

Oriol Amat, Decano del Colegio de Economistas de Cataluña
Catedrático de la Universidad Pompeu Fabra

En un artículo anterior de L’Informatiu pre-
sentamos un análisis de las 258 principales 
empresas distribuidoras de materiales de 

construcción utilizando las cuentas depositadas 
en el Registro Mercantil (base de datos SABI). Las 
conclusiones de dicho artículo eran que la situa-
ción económico financiera de las empresas del 
sector ha mejorado mucho a lo largo de los últi-
mos años. 

Asimismo, pusimos de manifiesto que las em-
presas más rentables se caracterizan por ges-
tionar de forma más eficiente sus activos y con-
seguir más ventas por empleado y con mejores 
márgenes.  En este artículo profundizaremos las 
características que distinguen a las empresas que 
obtienen los mejores y los peores resultados 
del sector y nos concentraremos en el último año 
con datos disponibles, que es el ejercicio de 2019. 

Hay que tener en cuenta que en el momento 
de escribir este artículo, abril de 2021, la mayoría 
de empresas aún no ha depositado sus cuentas 
de 2020 en el Registro Mercantil. Por tanto, no se 
ha tenido en cuenta el impacto del Covid que está 
afectando gravemente a la economía a partir de 
marzo de 2020.

Analizamos las características que distinguen a las empresas que obtienen los mejores y los 
peores resultados del sector.

Por cada 100 euros de ventas, los almacenes 
más rentables generan 7,71 euros

En las empresas más rentables los materiales 
están 58,30 días en el almacén, mientras que 
en las empresas menos rentables están más 

del doble de tiempo (152,55 días)

Estudio realizado por Oriol Amat, Catedrático de la Universidad Pompeu Fabra y Pilar Lloret, Consultora de la UOC.

Fuente: Elaboración propia con datos del Registro mercantil (Base de datos SABI).
Figura 1  Cuentas de resultados de 2019 en porcentaje sobre ingresos y ratios económicos de las 

empresas del sector de distribuidores de materiales de construcción distinguiendo las 
menos rentables, la media del sector y las más rentables
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También existen importantes diferencias a nivel 
financiero. Como se comprueba en la figura 2, las 
empresas más rentables hacen una gestión más 
eficiente del activo, ya que consiguen una mayor 
rotación. 

Esta gestión más eficiente del activo se 
comprueba claramente con las existencias, ya 
que en las empresas más rentables los materiales 
están 58,30 días en el almacén, mientras que en 
las empresas menos rentables están más del doble 
de tiempo (152,55 días), lo que provoca mayores 
necesidades financieras en estas últimas empresas. 
En este sentido, cabe recordar que la necesidad 

de mayor financiación supondrá un aumento de los 
gastos financieros de la empresa, en el caso que 
opte por la financiación bancaria y que repercutirá, 
como hemos visto en el punto anterior, en la 
estructura financiera de la cuenta de resultados, 
con un menor beneficio como consecuencia de 
gastos financieros más elevados. Las empresas 
más rentables también cobran antes de sus clientes 
(55,12 días) mientras que las menos rentables 
cobran a 73 días, lo cual repercutirá también en 
las necesidades de financiación de su ciclo de 
explotación. 

Como conclusión, en este sector sucede lo que ocurre en la mayoría y es que la frontera entre el éxito 
y el fracaso es un cúmulo de pequeñas diferencias. En este caso, hemos podido ver cómo pequeñas 
diferencias en cada una de las partidas (márgenes, gastos, plazos de existencias, plazos de cobro, etc.) 
provocan diferencias relevantes en la rentabilidad final de las empresas.

 Las claves del balance

 Conclusión

Elaboración propia con datos del Registro mercantil (Base de datos SABI).
Figura 2  Principales ratios financieros de 2019 de las empresas del sector de distribuidores de 

materiales de construcción distinguiendo las menos rentables, la media del sector y las 
más rentables

¿Cómo gestionan sus activos los almacenes 
de materiales de construcción?
El plazo de cobro de clientes es de 75,50 días y el plazo de pago a proveedores es de 80,06 días

Desde que se compra el material hasta 
que se vende transcurren de media más 

de tres meses (97,48 días)

Para ver si una empresa gestiona bien sus activos, 
es muy útil la ratio de rotación, que divide las ven-
tas por el activo. Tal y como se puede comprobar 
en la figura 2, en 2019 la media del sector era de 
1,24, que significa que por cada euro de inversión 
en el activo, se vende en promedio 1,24 euros al 
año. Este dato es más elevado en las empresas 
más rentables (1,36, como puede verse en la figura 
3). En cambio, en las empresas menos rentables 
es de 1,03 (ver figura 4). Por tanto, la buena ges-
tión de los activos, consiguiendo vender más con 
menos inversión, es un factor clave que diferencia 
a las empresas que van mejor de las que van peor. 

En la figura 2, se comprueba también que la ro-
tación del activo no corriente es de 3,50 y la del ac-

tivo corriente es 1,92. Por tanto, se trata de empre-
sas que han de hacer fuertes inversiones en acti-
vos corrientes, sobre todo en stocks y clientes. De 
nuevo, comparando las rotaciones de las figuras 
3 y 4, se comprueba que las empresas más ren-
tables consiguen gestionar de forma mucho más 
eficiente sus activos corrientes y no corrientes, 
siendo especialmente significativo en el caso de la 
rotación del activo no corriente donde las empresa 
de mayor rentabilidad presentan una rotación 1,45 
puntos superior a las empresas de menor rotación, 
diferencia significativa que demuestra la optimiza-
ción a la hora de seleccionar sus inversiones. 

Dada la importancia de la inversión en circulan-
te, es útil analizar los plazos de stocks, clientes y 
proveedores. En la figura 1 se comprueba que el 
plazo de existencias es de 97,48 días. Por tanto, 
desde que se compra el material hasta que se ven-
de transcurren de media más de tres meses (97,48 
días). El plazo de cobro de clientes es de 75,50 
días y el plazo de pago a proveedores es de 80,06 
días. Estos plazos ponen de manifiesto que se trata 
de empresas que tienen importantes necesidades 
de financiación en su circulante, ya que desde que 
compran el material hasta que cobran del cliente 
transcurren 172,98 días (plazo de existencias más 
plazo de cobro). Esto es lo que se conoce como 
ciclo de maduración. 

Pero a los proveedores se les paga de media 
el día 80,06. Por tanto, la empresa ha de financiar 
92,92 días (diferencia entre los 172,98 que se tarda 
en cobrar la mercancía vendida y la financiación 
de 80,6 días que dan de media los proveedores 
(ver figura 1). A esta diferencia se le llama ciclo de 
caja y nos informa de los días que la empresa ha 

de financiar sus stocks y clientes, una vez ha pa-
gado a proveedores. Se comprueba también que 
las empresas más rentables, al gestionar mejor las 
existencias (el plazo solo es de 58,30 días) y cobrar 
antes (55,12 días), pueden pagar antes a provee-
dores y solo han de financiar 37,40 días.

Las empresas menos rentables, por el contra-
rio, gestionan peor las existencias (con un plazo 
de 152,55 días) y cobran de sus clientes más tarde 
(72,99 días), por lo que el plazo de financiación se 
alarga hasta 127,86 días.
Por tanto, existe una diferencia de tres meses 
(90,46 días) entre las empresas de mayor y menor 
rentabilidad, que supondrá una mayor necesidad 
de financiación por parte de las segundas, con el 
consecuente incremento de la partida de gastos 
financieros y menor beneficio.

 La gestión de los activos

 La gestión del circulante
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Figura 1  Ciclo de maduración y de caja de las empresas de distribución de materiales de la 
construcción

Figura 2  Gestión de activos, plazos y rentabilidad de las 258 principales distribuidoras de 
materiales de la construcción de 2010 a 2019

Como conclusión, podemos indicar que se trata de un sector en el que las inversiones en activos, sobre 
todo circulantes, son muy importantes. En otros sectores, como pueden los supermercados o la mayoría 
de comercios, estos plazos son mucho menores. Por tanto, en el caso de las empresas distribuidoras de 
materiales de construcción, todo lo que pueda hacerse para mejorar la eficiencia de estas inversiones 
redundara en unas menores necesidades de financiación y en más rentabilidad.

 Conclusión

Figura 3  Gestión de activos, plazos y rentabilidad de 2010 a 2019 del 25% de distribuidoras de 
materiales de la construcción más rentables  en 2019

Figura 4  Gestión de activos, plazos y rentabilidad de 2010 a 2019 del 25% de distribuidoras de 
materiales de la construcción menos rentables en 2019 

¿Cómo gestionan sus activos los almacenes 
de materiales de construcción?


