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“En este ano, las farmacias han seguido
reinventandose como espacios de salud,
con el fin de aumentar su rentabilidad
decaida por los recortes de los iltimos

Editorial

Carlos Garcia-Maurinio Sanchez
Socio fundador de Asefarma

Un ano de transicion

Poco a poco vamos finalizando un afilo complicado que pasara a la historia como
el ano del Brexit y de la eleccién de un personaje como Donald Trump como
Presidente de Estados Unidos. Sin embargo, de cara a las farmacias, ha sido un
afno de transicion, sin grandes sobresaltos legislativos y donde las farmacias han
continuado reinventandose como espacios de salud, con el fin de aumentar su
rentabilidad decaida por las continuos recortes sufridos en los Ultimos afios. Desde
Asefarma continuamos implementado mejoras para dar servicios innovadores y
de valor afiadido que realmente ayuden a la farmacia en esa busqueda de mayor
rendimiento, pero sin perder su esencia sanitaria. Asi, a la implantacion de Asefarma
Timer, como instrumento de gestion de la plantilla de las farmacias, se unira en los
proximos meses la digitalizacion de sus facturas y contabilidad y la creacidén de una
plataforma informatica que les dara acceso en tiempo real a su situacion contable y
financiera, asi como a cuadros de mando que le permitird una toma de decisiones
optima. La introduccién, asimismo, de procedimientos de big data permitira acceder
a la informacién que se genera en la Red para, debidamente procesada, servir de
orientacién en la gestion de la farmacia. Es indudable que la farmacia espafiola
se encuentra en un momento de cambio y desde Asefarma tratamos también de
adaptarnos a esta nueva etapa de la farmacia mediante la innovacion tecnoldgica.

Aunque hay cosas que no deben cambiarse, como el Boletin de Asefarma, que llega
a la farmacia cada trimestre con contenidos interesantes y de actualidad.

En este nUmero que tiene en sus manos, nuevamente hemos hecho un esfuerzo
por contarle de manera sencilla y didactica aspectos de la farmacia que confiamos
encuentre Gtil.

Un cordial saludo,
Carlos Garcia-Maurifio Sanchez
Socio-fundador de Asefarma
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Direccién Postal: C/ General Arrando, 11, 1° 28010 Madrid Tel.: 91448 84 22  Diseno: Susana Cabrita Deposito Legal: M-2191-2009
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Esta a tiempo de ahorrar impuestos antes
de que finalice el aio

Alejandro Briales, Economista y asesor fiscal, Director General de
Asefarma, expone en este articulo algunas recomendaciones para -llegada
esta época del ejercicio- tratar de ahorrar impuestos de cara al ano proximo.

on el Gobierno recién formado, a dia de
hoy, son pocas las novedades fiscales cara al
proximo ejercicio 2017. De todas formas, y dado
que tenemos margen de maniobra hasta antes
de que finalice el afio, quiero hacerle algunas
recomendaciones para rebajar en la medida de lo
posible su “factura fiscal”, con la normativa que a
dia de hoy tenemos sobre la mesa.

También le recordamos que Asefarma pondra a
disposicién de sus clientes un pre calculo de lo que
tendran que pagar a la Hacienda Publica a mediados
de 2017 por la Renta 2016 (Estudio de Pre Renta),
por lo que toca pensar qué operaciones queremos
o podemos hacer antes del 31 de diciembre, y
cudles nos compensan mas con el objetivo de
pagar menos impuestos.

Antes de que termine este ejercicio 2016 debe
saber lo siguiente:

Las aportaciones hechas a un plan de pensiones
reducen la base imponible (suma de todos los
ingresos: beneficios de la farmacia, alquileres,
etc.), lo cual supondria una disminucién en la
cantidad a pagar en Hacienda por el I.R.P.F. Esta
aportaciéon no diferencia en funcién de la edad y
estd sujeta a un limite cuantitativo general a la
menor de las cantidades siguientes: 8.000 euros
anuales o el 30% de los rendimientos netos del
trabajo y de actividades econdmicas.

Aun asi, sOlo son aconsejables para aquellos
contribuyentes que tengan rentas netas a
integrar en la base imponible general (beneficios
de la farmacia, alquileres, imputacion de rentas
inmobiliarias) superioresa 53.407,20€ (Comunidad
de Madrid) y en la cantidad que exceda esta cifra.
Para evitar tributar a un tipo impositivo superior a
la hora del rescate.

Actualmente, la totalidad de la cantidad
percibida por el plan de pensiones aumenta
nuestra base imponible de dicho periodo. Si las
prestaciones son en forma de renta se integran
en su totalidad y cuando las prestaciones son en
forma de capital pueden reducirse en un 40% para
el rescate de las aportaciones realizadas antes del
31 de diciembre de 2006. Se establece un limite
temporal para la aplicacion de dicha reduccion:

- A partir del 1 de enero de 2015 el capital con
derecho a reduccién se deberd cobrar en los 2
afnos siguientes al acaecimiento de la contingencia
(jubilacion).

- Para las contingencias acaecidas entre los afios
2011 y 2014, el capital con derecho a reduccién
debera cobrarse en los 8 afos siguientes al
acaecimiento de la contingencia.

- Y para aquéllas que hayan tenido lugar en el
ano 2010 y anteriores, el capital con derecho
a reducciéon deberd cobrarse antes del 31 de
diciembre de 2018.



Respecto al rescate a partir del 2015 se abre
una nueva ventana de liquidez, que consiste en
poder rescatar los derechos consolidados y sus
respectivos rendimientos, con una antigliedad
superior a 10 afios (sin necesidad de justificar
motivo o éste tenga que ser la jubilacion). Para
las aportaciones realizadas ya formalizadas antes
del 1 de Enero del 2015, se permitira el rescate a
partir del 1 de Enero del 2025.

Importante: En la jubilacién activa la contingencia
se produce en el momento de la concesion.

@ Exencion en las plusvalias para mayores
de 65 ainos

Queremos recordarle que existe un nuevo
beneficio fiscal establecido desde el 1 de enero de
2015 con respecto a la exclusion de tributacion
de las ganancias patrimoniales por la transmisién
de elementos patrimoniales por contribuyentes
mayores de 65 afios, siempre que el importe total
obtenido por la transmisién se destine el plazo
de seis meses a constituir una renta vitalicia
asegurada a su favor con condiciones concretas y
con el limite maximo de 240.000€. Si aun esta a
tiempo, puede que le merezca la pena analizarlo.

Del mismo modo, si ya ha cumplido 65 afios y esta
pensando en transmitir una vivienda con plusvalia,
ésta no tributa cuando la edificacion que se
transmite constituya, en el momento de la venta, su
vivienda habitual (se considera que se transmite la
vivienda habitual si adquirié tal condicién, incluso
cuando la transmisién se produjera en los 2 afios
siguientes a que dejara de serlo). No es necesario
reinvertir el importe obtenido en la transmisién en
ningun otro bien.

@ Donacién de un negocio familiar

Si estd pensando en transmitir en vida de
manera lucrativa su farmacia a sus descendientes,
la ganancia patrimonial generada no tributara
siempre que se cumplan los requisitos para aplicar
la reduccion en la transmision de la empresa
familiar en los términos regulados en la normativa
del Impuesto sobre Sucesiones y Donaciones.

@ Transmision de derechos de suscripcion
antes de 2017
Si tiene valores que cotizan en Bolsa, le dan
derechos de suscripcién y tiene oportunidad de
venderlos, es un buen momento, porque a partir
del 1 de enero de 2017 la venta tributard como
ganancia patrimonial.

@ Coeficientes de abatimiento
Si es titular de cualquier bien antes de 1995 no
afecto aactividad econédmica, y lo transmite, podra
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aplicar los coeficientes de abatimiento, esto es,
reducir la ganancia generada considerablemente.
A dia de hoy, estos coeficientes sélo se aplicaran
para la parte de la ganancia proporcional al valor
de la transmision o de la suma de los importes de
las transmisiones que exceda de 400.000€.

@ Participaciones preferentes
Si en 2013 o 2014 sus participaciones
preferentes se las canjearon por acciones,
generando por dicho canje rendimiento de capital
mobiliario negativo que a dia de hoy no ha podido
compensar, sepa que podra compensar dicha base
con ganancias generadas por la transmision de
activos desde el ejercicio 2014. Por lo que puede
generar estas ganancias para poderlas compensar
con estas pérdidas.

@ Donativos

En este ejercicio 2016 han vuelto a aumentar
los tipos aplicables a las deducciones por
donativos:

Ejercicio 2016 y
posteriores

Personas fisicas (IRPF)

Primeros 150€ 75%
Resto 30%
Donaciones plurianuales (a

la misma entidad durante 35%
al menos 3 afios) > 150€

Limite deduccidon base

liquidable 10%

Ejercicio 2016 y

Personas Juridicas (IS) posteriores

Donaciones en general 35%
Donaciones plurianuales (a

la misma entidad durante 40%
al menos 3 afios)

Limite deduccién base o
liquidable 10%

Desde Asefarma le recomendamos que se asesore
para realizar una buena planificacion fiscal, ya que
en muchos supuestos se solapan varias medidas y
habria que realizar un estudio pormenorizado de
la operacion.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: fiscal@asefarma.com
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Concrecion del horario en las reducciones
de jornada por guarda legal

Eva M2 Illera, Diplomada en Gestion y Administracién y Master en
Derecho Laboral, responsable del departamento Laboral de Asefarma,
da respuesta en este articulo a muchas de las consultas realizadas en el
despacho en torno a en qué consiste o por cuanto tiempo...

as consultas sobre cdmo se articula
la reduccion de jornada por cuidado de hijos
o familiares en la farmacia, es una de las
consultas frecuentes a nuestro dpto. laboral y
que ya se ha tratado en otros boletines. No
obstante, y con objeto de clarificar las dudas
que sobre este tema puedan surgir al titular
de la farmacia, analizaremos en este articulo
los aspectos mas importantes.

En aquellos casos en que un trabajador tiene
a su cargo a un menor de doce afios, podra
solicitar una reduccion de su jornada, en virtud
de lo estipulado en el ET art. 37.6 “Quien por
razones de guarda legal tenga a su cuidado
directo algun menor de doce afios o una
persona con discapacidad que no desempefe
una actividad retribuida, tendra derecho a una
reduccién de la jornada de trabajo diaria, con
la disminucién proporcional del salario entre,
al menos, un octavo y un maximo de la mitad
de la duracién de aquélla...”.

Se deducen de este precepto los limites y
formas de disfrute de este permiso:

- A la hora de solicitar la reduccién de jornada
(de entre un medio y un octavo de su jornada),

el trabajador debe concretar el horario que
quiere realizar, siempre y cuando se respeten
dos limitaciones:

Reduccidn diaria: debera solicitar el horario
reducido y trabajar los mismos dias que
antes de solicitar la reduccién de jornada. Por
ejemplo: un facultativo con contrato a jornada
completa (40 horas/semana) distribuidas de
Lunes a Sabado, podra solicitar reducir las
horas trabajadas de estos dias, pero no podra
solicitar trabajar sélo de Lunes a Viernes.

Se debe disfrutar dentro de su jornada
ordinaria. Por ejemplo: un auxiliar cuya
jornada es de mafiana con un turno de 10:00
a 13:45, no podra solicitar una reduccion del
50% para trabajar de 9:00 a 12:00 puesto
que en ese caso la solicitud no se ajusta a una
reduccidon exclusivamente, sino ademas a una
modificacién de jornada.



Actualmente se puede disfrutar
de este permiso hasta que

el hijo tenga doce afios. Es
preciso sefalar, que hasta
hace unos afos, la edad del
menor que generaba este
derecho estaba fijada en los

8 afos. Es por ello, por lo que
los empleados que solicitaron
el disfrute de este derecho y no
fijaron la fecha de fin de la reduccion,

ésta se entiende prolongada hasta que el
menor cumpla los doce afos, salvo que el
trabajador solicite antes el pase a su jornada
anterior.

La ley prevé que sea el trabajador quien
concrete el horario y el periodo de disfrute.
No obstante en ocasiones, el horario solicitado
supone un perjuicio organizativo de dificil
solucién para la farmacia. En estos casos si
la empresa no da razones justificadas para
denegar la eleccién, sera la jornada solicitada
la que prospere.

Por el contrario, si las razones quedan
demostradas por la empresa y ésta propone
una alternativa que se ajuste de igual modo
a las necesidades familiares del afectado,
la jurisprudencia admite que la facultad de
concrecion, puede atribuirse a la empresa.
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De lo anterior se desprende
que los tribunales en caso de
desacuerdo entre la empresa
y el empleado a la hora de

resolver la controversia,
valoraran la buena fe de
ambas partes y analizaran por
ejemplo la franja horaria en la
que se concentra la necesidad
de cuidados del menor, si la
solicitud del empleado perjudica a
los horarios del resto de empleados,
si las tareas son facilmente realizables por
otro empleado o no pueden realizarse en otro
horario, etc.

Por ejemplo: un facultativo trabaja en turnos
alternos, siendo su trabajo una semana en
horario de mafiana y la siguiente semana
en horario de tarde. Para el supuesto que el
trabajador solicitara reduccion de jornada en
horario de mafiana, la empresa podra denegar
esta reduccion alegando por ejemplo que
ello supondria una sobrecarga de trabajo de
los compafieros en turno de tarde, asi como
argumentar que la jornada ha de solicitarse
dentro de la jornada ordinaria, puesto que
solicitando trabajar Unicamente en horario de
mafana, se pretende un cambio de jornada,
no una reduccién.

Para cualquier consulta o gestion puede
mandar un e-mail a: laboral@asefarma.com

SERVICIO SOSPECHA
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¢Como afrontar la transformacion digital
de la farmacia?

Fran Velasco, Consultor de Marketing en Asefarma nos explica cémo,
impulsados por el entorno digital que nos rodea, la farmacia no puede
(ni debe) quedar al margen de ésta y explica como llevar a cabo su

transformacion.

n el momento en que el ser humano en
vez de dejarse usar por la tecnologia empiece
a usar la tecnologia, tendra conciencia para
empezar a trabajar en un futuro mejor al que
creo que nos estamos dirigiendo”.

Andy Stalman, autor de ‘Human Off On’.

Elmundoestainmersodesde hacealgintiempo
en un gran proceso de cambio impulsado
por el entorno digital. Todos tenemos ya un
grupo de Whatsapp para comunicarnos con
nuestros amigos y familiares o hemos dejado
de comprar musica en formato CD para
llevar todas las canciones que nos gustan
en nuestro Smartphone gracias a Spotify.
Pero este cambio no sdélo nos afecta como
personas y en la manera de relacionarnos
entre nosotros, sino que también ha llegado
al tejido empresarial. Este nuevo entorno ha
hecho que las empresas se replanteen sus
procesos, desde la comunicacion con sus
clientes a la formacidon de sus empleados.
Y como es ldgico, la Farmacia no puede
dar la espalda a esta nueva situacién. Pero
esta transformacion digital no tiene que ver
Unicamente con incorporar nueva tecnologia
al dia a dia, tiene mas que ver con un
cambio en el planteamiento de la gestidn,

incluyendo las novedades tecnoldgicas como
herramientas indispensables para alcanzar
nuestros objetivos.

“Durante la época del despliegue de la
electricidad, la productividad de las empresas
s6lo aumentd después de que redisenasen sus
organizaciones. Este cambio radical no ocurrid
de repente y llevd mas de 20 anos llevarlo a
término”. Didier Bonnet, Senior Vice President
de Transformacién Digital en Capgemini
Consulting.

Vale. Pero, épor dénde podemos empezar
la transformaciéon en la Farmacia? Aunque
el proceso se divide en multiples fases,
podemos resumirlo de manera general en tres
pasos clave para llevarlo a cabo con éxito,
consiguiendo que se haga de manera integral,
actuando sobre los cuatro ejes de su modelo:
Comunicacién, Procesos, Venta y Cultura
Corporativa. Como decia, las fases son:

1- Analisis: no podemos implantar nada
nuevo en nuestra Farmacia si no sabemos
primero en qué situacién nos encontramos.
Si queremos mejorar no podemos poner en
marcha un plan que lo permita si ho sabemos
gué debemos mejorar. En este punto hay que
prestar una especial atencién en el estudio de:



a. Nuestro Cliente: entender el
comportamiento del cliente y su relacion
con la tecnologia es basico para tomar el
camino correcto. Nos debemos a ellos y no
podremos aportarles valor si no entendemos
su comportamiento.

b. Nuestro Equipo: debemos saber también
si nuestro “cliente interno” esta preparado para
esta transformacion, conociendo su formacion
y predisposicion a esta nueva manera de
gestionar que representa la transformacion
digital. Como minimo, debemos prepararles
para que estén al nivel de nuestro cliente; de
lo contrario el proceso nunca estara completo.
Es importante, por tanto, impulsar el talento

TRANSFORMACION DIGITAL EN LA

Faymacia
(3 FASES)

Cliente

Equipo
® Recursos
Ejecucion
o——0
o—0
Cliente  @—m—or—e
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"Dentro de poco habra dos
farmacias: las que se han
iniciado en el proceso y las
que llegan tarde”

digital interno en la Farmacia, identificando a
aquellos miembros del equipo que destacan
por su caracter proactivo y creativo, ya que
seran los impulsores del cambio.

c. Nuestros Recursos: Saber con qué
recursos contamos en relacién con la
tecnologia es el cimiento a la hora de plantear
una estrategia tecnoldgica basada en los
objetivos de negocio.

2- Ejecucion: Una vez completado el analisis
ha llegado el momento de ponerse manos a la
obra y poner en marcha los diferentes planes
de actuacion. Y estos planes (en plural) deben
estar centrados en el cliente como eje (lo que
hacemos debe ir encaminado a aportarles
valor), potenciar el talento interno en Ia
Farmacia, creando una “cultura Digital” (el
reto digital en la mayor parte de las empresas
esta en transformar la mentalidad del equipo,
promoviendo la adopcidon de competencias vy
habilidades digitales) y por ultimo, gestionar
la nueva tecnologia.

3-Optimizacion: Una vez implantada la
tecnologia, formado el equipo y colocado el
cliente en el centro de esta transformacion, es
el momento de ajustar cada nuevo paso para
perfeccionar su usabilidad.

La transformacion digital no es una tendencia
0 una moda a la que apuntarse o no. Es el
futuro que esta llamando a la puerta de la
Botica. Y dentro de poco habra dos tipos de
Farmacias: las que ya hayan puesto en marcha
el proceso, anticipandose a su entorno,
generando ventajas y afianzando su posicion;
o las que lleguen tarde, perdiendo cada dia
nuevas oportunidades, conectando cada vez
menos con sus clientes.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: gestiondinamica@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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El ‘polémico’ tema de la publicidad en la
farmacia

Adela Bueno, Abogada y responsable del departamento Juridico de
Asefarma, aclara qué se puede hacer en la farmacia y qué no, respecto a la
publicidad y a otras formas de comunicacion masiva.

or lo que respecta a la actividad publicitaria
y promocional que la oficina de farmacia puede
desarrollar, es fundamental partir no sélo de la
normativa estatal, fundamentalmente el Real
Decreto Legislativo 1/2015, de 24 de julio,
por el que se aprueba la Ley de Garantias y
Uso Racional de los Medicamentos y Productos
Sanitarios, sino también de la normativa propia
en materia de oficinas de farmacia de cada
Comunidad Auténoma, que como sabemos es
muy dispar al tratar el tema de la publicidad.

1.- Actividades promocionales en la
oficina de farmacia y venta a domicilio.
El articulo 111.2. c) 27 del RDL 1/2015 de 24
de julio, considera infraccion grave “ofrecer
primas, obsequios, premios concursos,
bonificaciones, descuentos o similares como
métodos vinculados a la promocién o venta
al publico de los productos regulados en esta
ley”. Con ello, se veta por completo a la oficina
de farmacia la posibilidad de realizar actuacién
alguna en tal sentido, con la finalidad de atraer
o captar al usuario.

Igualmente, el apartado 26 del citado articulo
considera infraccion grave coartar la libertad
del usuario en la eleccion de la oficina de
farmacia, mediante cualquier acto u omision.
En este sentido, debemos ser muy cuidadosos

con el tipo de acciones que emprendemos,
para no incurrir en infraccion administrativa.

En cuanto a la venta a domicilio asi como
cualquier tipo de venta indirecta al publico de
medicamentos y productos sanitarios, ésta se
encuentra expresamente prohibida en el art.
3 del RDL 1/2015 de 24 de julio.

“"En la C. de Madrid, la oficina
de farmacia como tal, no puede
hacer publicidad comercial en
ningun sentido...”

Pues bien, a la vista de este marco normativo,
es incuestionable que por parte de la farmacia
NO se pueden desarrollar actuaciones
dirigidas a la captacion del usuario a
través del ofrecimiento de obsequios,
primas, bonificaciones, sorteos, venta a
domicilio, vinculados a la adquisicion de
medicamentos y productos sanitarios.
Si bien es cierto que nada impide que estas
actuaciones puedan llevarse a cabo respecto
de los productos de parafarmacia, pero
siempre teniendo presente que con las mismas
no podemos terminar haciendo publicidad de
la oficina de farmacia, en los casos en los
gue ésta se encuentre en una Comunidad



Auténoma que expresamente prohiba la
realizacién de publicidad.

Indudablemente el farmacéutico puede
pensar que actividades de este tipo
serian idéneas para dar a conocer su
oficina de farmacia y asi potenciar su
crecimiento, pero lamentablemente
no las puede desarrollar, so pena de
poder ser expedientado por parte

de la Consejeria de Sanidad y ser
sancionado econdmicamente. o

S

Igualmente ocurre con
aquellas otras actividades
que al farmacéutico pudieran

parecerle interesantes

desarrollar por terceros

en la oficina de farmacia \

como actividades
complementarias a la de " 4

farmacia y que, sin embargo,

tampoco le estan permitidas por resultar
ajenas a la actividad de farmacia, como
pudiera ser fisioterapia, podologia, pilates,
estética, etc..., en un mal entendido concepto
de la farmacia como un “espacio de salud”.

La explicacidon a este respecto es muy sencilla,
el DirectorTécnico Propietariodelaoficina
de farmacia, es el Unico responsable de
cuantas actividades sean desarrolladas
en su establecimiento de farmacia y del
resultado de las mismas, porlo que no se puede
prestar ningun servicio al usuario para el cual
no esté habilitado legalmente el titular de la
farmacia, con la titulacién correspondiente y
resulte incompatible con la funcidon de DTP, no
siendo posible la subcontratacidon del servicio
a un tercero ajeno a la oficina de farmacia para
gue lo desarrolle en su nombre, aunque se
trate de personal cualificado y con la titulacion
exigida.

Nos encontramos ante una cuestion basica de
responsabilidad, toda vez que si como DTP no
disponedelatitulaciony formacién exigida para
prestar un servicio concreto y lo subcontrata
a un tercero, las consecuencias que se
deriven de ello recaen sobre el farmacéutico
titular. En relacion a estas otras actividades,
perfectamente podrian desarrollarse en la
farmacia las de optica, ortopedia, audiometria,
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formulacion magistral, analisis clinicos vy
nutricidon, siempre y cuando el DTP disponga
de la titulacién correspondiente.

2.- La publicidad.
Menudos quebraderos de cabeza les
genera a los farmacéuticos el
w2y tema de la publicidad, sobre
todo si se trata de los titulares
de oficina de farmacia en
Madrid, cuya Ley de Ordenacién
Farmacéutica 19/1998 en su
articulo 30 dispone: “Todas las
oficinas de farmacia estaran
convenientemente senalizadas.
Dispondran de un letrero donde
figure, en caracteres facilmente
visibles, la palabra Farmacia; asimismo
contaran con una cruz griega o de malta verde.

En la fachada principal y situada en un lugar
visible existird una placa que identifique al
farmacéutico titular.

Fuera del letrero y placa referenciados, no se
permitird publicidad alguna a las oficinas de
farmacia, salvo que se considere necesario
para su localizacion, requiriendo previa
autorizacion de la Consejeria de Sanidad vy
Servicios Sociales”.

La Administracion se aferra al articulo 30 de la
Ley 19/1998 para entender que la oficina de
farmacia como tal, no puede hacer publicidad
comercial en ningun sentido ni desplegar
acciones publicitarias o promocionales que
incidan en la libre voluntad de un paciente a
la hora de elegir la farmacia a la que acude,
en definitiva, las farmacias por su especial
regulacién no pueden competir abiertamente,
ya que son un sector regulado en el que no
cabe la competencia.

Existen muchos &ambitos en los que el
farmacéutico puede ofrecer su conocimiento
sanitario, a través del consejo y la atencién
farmacéutica, que esdonderadica su verdadero
valor afladido como profesional y sin temor a
incurrir en infraccion administrativa.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: juridico@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Arrendamientos en la compraventa de
farmacia

Miguel Soriano, Economista y Director Comercial de Asefarma en
Levante, desarrolla en su articulo los diferentes aspectos que hay que tener
en cuenta si, al comprar o vender una farmacia, aparece entre medias la
posibilidad del arrendamiento del local.

n la compraventa de una oficina de
farmacia es determinante la disponibilidad
juridica del local, es decir, en caso de una
compraventa, tendremos dos opciones, bien
la compra del inmueble, bien el arrendamiento
del mismo. En este articulo nos centraremos
en el arrendamiento y las condiciones que
éste debe cumplir:

El futuro arrendatario (comprador
de la farmacia) necesitara un plazo razonable
para tener estabilidad en la ubicacién de su
negocio y no olvidemos que las farmacias
vienen sujetas a legislaciones muy concretas
en cuanto a distancias entre las mismas y
centros de salud. Entendemos como plazo
razonable un plazo entre 15 y 20 afos.

Por otro lado, el comprador de la farmacia
suscribird con el banco (en el 95% de los
casos) una hipoteca mobiliaria o hipoteca
sobre el fondo de comercio. En este caso, la
Ley de Hipoteca Mobiliaria es muy clara, en su
articulo 19 indica que “Para que puedan ser
hipotecados los establecimientos mercantiles
deberan estar instalados en local de negocio
del que, el titular, sea duefo o arrendatario,
con facultad de traspasar”.

Por este motivo, la entidad financiera exige en
todos los casos un contrato de arrendamiento
con un plazo igual o superior al plazo de la

hipoteca mobiliaria que habitualmente se
sitla entre los 12 y 20 los afios.

El precio del alquiler debe ser
adecuado y estar dentro de los criterios de
mercado. En este caso, desde Asefarma le
aconsejamos y preparamos una auditoria
individualizada con las repercusiones del
arrendamiento, tanto en el precio de Ila
farmacia como en su cuenta de explotacion.

Las actualizaciones
del precio del arrendamiento suelen ser las
que marque el IPC y se renuevan anualmente.
En épocas pasadas era frecuente aumentar el
precio del arrendamiento por encima del IPC,
pero en la actualidad esta postura se utiliza
muy raramente.

De acuerdo con la Ley de
Arrendamientos Urbanos de 1994, todo
contrato de arrendamiento posterior a esta
fecha puede ser cedido mientras que las partes
no pacten expresamente lo contrario. En todo
nuevo contrato de alquiler tendremos derecho
de cesidn mientras no hay estipulacion en
contra. Con esto cumpliremos dos objetivos
que le dan mayor valor a la farmacia: nos
aseguramos la posibilidad de existencia
de hipoteca mobiliaria y por otro lado, el
comprador y nuevo arrendatario, puede
ceder el contrato sin negociar de nuevo con el
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propietario del local. ARRENDAMIENTOS EN LA FARMACIA
CLAVES A TENER EN CUENTA
En el contrato e ere———
deberemos especificar
quién corre con cada partida
de gastos, suministros, IBI, 01
comunidad, reparaciones...
etc.

RAZONABLE: 1520 ANOS .

U na El precio del alquiler debe ser adecuado y enmarcarse dentro
de de los criterios de mercado. Lo mejor, consultar a un experto.

gestion  dinamica
la farmacia requiere TR B

actualizaciones y 2] L.a5 avmmanaun o NI
remOdeIaCIOnes de Ia misma. Las actualizaciones del precio del arrendamiento suelen ser
Le aconseJamos que pacte las que marque el IPC y se renuevan anualmente.
por adelantado que hay ——————————————————e
porTiso bara see 10 ¢ WP | st rumnwmoocan
obras. Es habitual que
una vez ﬁ na I |Zad0 el To.do contratolde arrendamiento posterior a 1994I puede se.r cedido
a rrenda m iento estas mientras que las partes no pacten expresamente lo contrario.
;o EOLldS IR

obras queden a beneficio = R L as

K . CESION . |
del propietario del local. | savriwsecancar

En el contrato de cesidn debera figurar quién corre con cada partida
de gastos: suministros, IBl, comunidad...

Es importante CEChEl e T T
que, si se va a producir
una transmisién y el local ) ) :

es propiedad de un tercero, para a roazacin do obras en el locals | T oY RS

se deben seguir las condiciones .. bbbl bttt ettt ettt
citadas anteriormente, de otro modo
el valor de la oficina de farmacia
podria ser nulo y anular la posibilidad
de compraventa.

Si en su caso es propietario de una oficina de
farmacia pero de momento no piensa en vender
su licencia, es muy conveniente que revise las
condiciones de su arrendamiento, asi no se
vera obligado a negociar precipitadamente en
el momento de la transmision.

Desde Asefarma, como especialistas en la
transmisidn de oficinas de farmacia, ponemos
a su disposiciébn nuestros departamentos
comercial y juridico para la consecucion de
arrendamientos en las mejores condiciones
posibles, velando asi por la seguridad de su

“"En resumen, condiciones o=
patrimonio.

optimas, plazo razonable,
precio adecuado y cesion
siempre que las partes no

p acten éxpresamen te lo Para cualquier consulta o gestion puede mandar un

contrario” e-mail a: transmisiones@asefarma.com
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La jubilacion activa y el plan de pensiones

José Manuel Retamal, Asesor de Patrimonios en Asefarma y miembro
de la European Financial Planning Association Espafia, explica qué es la
jubilacion activa y qué posibilidades existen en torno al plan de pensiones .

entro de las distintas formas de
jubilacién, en marzo de 2013 se afiadidé una
nueva forma de llegar a ella, la jubilaciéon
activa (vid. Articulo Laboral Boletin junio
2016), teniendo como objetivo incentivar
a las personas mayores que se encuentran
en el final de su vida laboral para continuar
con su labor profesional. De este modo, la
jubilacién activa permite compatibilizar la
realizaciéon de cualquier tipo de trabajo, ya
sea por cuenta propia como por cuenta ajena,
con el cobro de una prestacion de jubilacién,
siempre y cuando se acrediten dos requisitos:
que el acceso a la pension ha tenido lugar
una vez cumplida la edad que en cada caso
resulte aplicar y que el porcentaje aplicable
a la respectiva base reguladora a efectos de
determinar la cuantia de la pensién causada
alcanza el 100%. Durante la vigencia de
la jubilacién activa, es decir, el periodo de
compatibilidad de cobro de prestacion y de
labor profesional, la cuantia de la pensiéon a
percibir sera del 50% del importe resultante
en el reconocimiento inicial, una vez aplicado,
si procede, el limite maximo establecido por
ley. La pension que se reciba, durante ese
periodo se revalorizard igualmente y una
vez finalizada la actividad laboral, pasara
a cobrarse integramente la pensién que le
correspondiera sin ningun tipo de reduccién.

Una vez expuesto de qué se trata la jubilacidon
activa, vamos a lo que nos ocupa, équé ocurre
con mi plan de pensiones?

Los trabajadores acogidos a la
modalidad de jubilacion activa tendran
la consideracion de pensionistas a todos
los efectos. Por tanto, podran rescatar el
plan de pensiones por la contingencia de
jubilacién al igual que si hubiesen accedido
a la jubilacién ordinaria. Ahora bien, se les
considera pensionistas, pueden cobrarlo, pero
éles conviene cobrarlo? La figura del plan de
pensiones se cred como un instrumento que
teniendo una serie de beneficios fiscales,
trataba de fomentar un ahorro que sirviera para
complementar la futura pensiéon de jubilacion.
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Como en la situacion de jubilacion activa se  En conclusion, hay que valorar el rescate del
sigue trabajando, se seguirdan generando plan de pensiones durante la jubilacién activa
rentas del trabajo que tributan al tipo del mismo modo que cuando se produce la
marginal correspondiente en el IRPF, ingresos  jubilaciéon ordinaria y tener muy en cuenta
o los que habra que sumar o bien el capital la conveniencia o no en funcidén de las rentas
procedente del rescate del plan de pensiones del trabajo o de la actividad econdémica que
o bien las rentas derivadas del mismo, si se tengamos en el ejercicio, siendo por norma
hubiera optado por esa modalidad de cobro. general, mas indicado, rescatarlo en un
Ello puede implicar que nuestra tributacién ejercicio fiscal donde las rentas no sean
se incremente considerablemente, puesto elevadasy rescatarenforma de capital aquellos
que el rescate de los planes de pensiones, en derechos consolidados que se correspondan
cualquiera de las modalidades, tributa como con aportaciones realizadas antes del 31 de
rendimiento del trabajo. De ahi que pueda diciembre de 2006 (con reduccién del 40%) y
ser conveniente retrasar el cobro de nuestro las realizadas con posterioridad, en forma de
plan de pensiones al momento en el cual renta.

nos hayamos jubilado definitivamente o no

tengamos actividad alguna que genere rentas

del trabajo o actividades econémicas. Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: jmretamal @asefarma.com

NOTIFARMA

® ®irfarma Asefarma estara presente en

BARCELONA 2017

‘. ‘ ENCUENTRO EUROPEQ DE FARMACIA Infarma B arcelona

Asefarma estard presente en el Encuentro nuestros profesionales, que encontraran en

Europeo de Farmacia (Infarma) que se uno de los stands situados en la zona principal

celebrara en la Ciudad Condal los dias 21, 22  de expositores.

y 23 de marzo de 2017 en la Fira Barcelona

(Recinto Gran Via). Como en otras ediciones, daremos a
conocer nuevos servicios que ofreceremos

Los farmacéuticos podran contar con la al farmacéutico desde las areas de Asesoria,

atencion directa y el asesoramiento de Consultoria y Compraventa de farmacias.

Preparamos el nuevo catalogo formativo
de 2017

Dos nuevas edicionesdelaEscuelade Gerencia nueva edicion de los Encuentros Asefarma y
de Asefarma (acreditada por la Comisidon de cuatro jornadas para farmacéuticos sobre
Formacion Continuada de las Profesiones temas de actualidad, conforman la propuesta
Sanitarias -Consj. Sanidad C. de Madrid), formativa de Asefarma para el 2017.

un nuevo Curso Superior de Especialistas en

Gestion de Farmacias en colaboracion con Consultenos e informese a través del correo
el CEF.-, dos cursos de especializacion, una formacion@asefarma.com.



Tenemos mas de 300 farmacias a la venta. Consultenos.

Provincia de Vigo: Alta
facturacion y local en
propiedad, supone un
interesante  proyecto a
desarrollar.

Provincia de Coruia:
Farmacia urbana céntrica
y con muchas posibilidades
de mejora gracias a un
amplio local en propiedad.

GALICIA

Farmacia en el eje central
de Asturias, 680.000€
facturacion, estable en
ventas. Atractiva inversion
con local en propiedad.

ASTURIAS

Farmacia urbana
en Leén, 1.000.000€
facturacion, comoda
gestion. Local en alquiler.

C. Y LEON

Farmacia urbana en
Cantabria, 1.000.000€
facturacién. Amplio local en
propiedad. Muy orientada a
la venta libre.

CANTABRIA

Madrid capital, farmacia con alta
rentabilidad, de 12h y en barrio muy
poblado. 960.000€ facturacion.
Madrid capital, zona céntrica, para
reformar, con local en propiedad.
Madrid capital, farmacia con
50% venta libre y amplio y local en
propiedad. 650.000€ facturacion.
Madrid capital, farmacia de 8h,
facturacién 300.000€ con local en
alquiler.

Madrid capital, farmacia en zona
muy transitada, local en propiedad.
Madrid capital, farmacia con local
en alquiler de 150 m2, reformada y
con 68% de venta libre.

C. de Madrid, farmacia de 8h, amplio
local en propiedad, facturacion de
970.000€ y 85% de Seguridad Social.
C. de Madrid, en constante
crecimiento. Facturacion de 2M€ vy
local en propiedad.

C. DE MADRID

Valencia capital: facturacion
470.000€, local a la venta.

Junto a Valencia: Farmacia con
facturacion 595.000€, excelente

precio.

C. VALENCIANA

Farmacia en costa de
la provincia de Gerona,
y en interior, facturacién
500.000€, con local propio.

CATALUNA

Farmacia en Baleares,
facturacién 480.000€. PVP:
600.000¢€.

BALEARES

Farmacia en Las
Palmas, barrio populoso y
facturacion de 1.600.000€.
Farmacia con facturacion
950.000€, local a la venta.

CANARIAS

Farmacia en provincia
de Toledo, con facturacion
superior a 1.600.000€.
Venta por jubilacién.
Farmacia en provincia
de Toledo, con local en
propiedad y facturacion de
900.000€ y 30% de venta
libre.

Farmacia rurales en
Castilla-La Mancha,
accesibles con minima
inversion.

C.-LA MANCHA

Oficinas Centrales - C/ General Arrando 11 1° - 28010 Madrid
Madrid - Asturias - Canarias - Cantabria - Cataluiia - Castilla y Leon - C. Valenciana - Galicia - Murcia

Telf.: 91 445 11 33 - 902 120 509




