SEPTIEMBRE 2015

El Boletin de

ASEFARMA

Gestién Dindmica de Farmacias

GESTION DINAMICA DE
FARMACIAS
- Asefarma forma al farmacéutico
- El Gobierno aprueba una para ser gerente de Oficina de Farmacia.
bajada del IRPF. ¢Como
COMPRAVENTA

le afecta a la Farmacia? i : i
- El precio de una Farmacia: variables.

.... PAG. 14
- UL Cartera Activa, o como invertir
en acciones con control de riesgo y
gestién activa.

- Cémo regularizar la situacién
o de un familiar que trabaja en
la Farmacia.

JURIDICO
- Claves juridicas para la venta
online en la Farmacia.




siempre es un momento propicio para, con las pilas cargadas,
ue dejamos aparcados por la cercania del verano. Me refiero
online de medicamentos. Si bien fue el 1 de julio cuando entr6

etin encontraréis algunas respuestas a las muchas cuestiones que seguro
tenéis. Asefarma lleva tiempo hablando de este tema y se ha propuesto convertirse en la
referencia de sus farmacias a la hora de encarar el hecho de salir a la Red.

La venta por Internet no es sino un canal mas de venta, pero que va a posibilitar a la
farmacia tener un mayor contacto con su cliente/paciente, quien podra adquirir lo que
necesita de forma més comoda y acceder a una mayor informaciéon. En nuestra opinion,
es un canal interesante que toda farmacia tiene que tener, pero siendo conscientes del
coste y tiempo que va a llevar y de que no supondra la panacea a la situacion de la misma.

Asefarma se va implicar en lograr que la farmacia que desee saltar a la Red lo pueda
hacer rapidamente y que todo el papeleo legal que requiere, no sea un obstaculo. Por
eso puedo anunciar el lanzamiento del servicio ‘ASEFARMA FARMACIA ONLINE’, que
procurara la inscripcion de la farmacia en Sanidad y su habilitaciéon para vender por
Internet, eliminando, por tanto, las trabas legales que pudieran desanimar a muchos
farmacéuticos para iniciarse en ese canal.

Un fuerte abrazo,

Carlos Garcia-Maurino
Presidente de Asefarma
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consis

robots y dispensadores

Para cada farmacia la mejor receta.

ilnvierte ahora en tecnologia alemana! Con los robots CONSIS.

[ | iAprovecha la ventaja fiscal!

ceonsis

E:jemplo de inversion:

50.000,00 €

Ahorro fiscal f:otaal6
23.30251 €

——

Consis BO - el robot ocupa
s6lo 2 m? de superficie |

Cuota mensual leasing con intereses:

Consis E - el robot con ?04,09 €*

I cargador automatico

Le realizamos su calculo individual. Contactenos sin coste y sin compromiso:
Q. 900 974 918 (NUmero de teléfono gratuito) o escribenos a info.es@willach.com

* Supuestos financieros: Leasing a 7 afios con interés 5% TAE, coste total de 59.143,50 €, rendimiento bruto de la farmacia antes de impuestos 50.000 €,
IRPF medio 28,36% de rendimiento antes de imputar el gasto. El ahorro fiscal supone un 46,61% del importe de la inversion. Calculo realizado por Asefarma.

. EE :
WiiachGroup - Willach | Pharmacy Solutions

www.willach.com



El Gobierno aprueba una bajada
en el IRPF. éComo le afecta a la
farmacia?

Alejandro Briales
Economista y asesor fiscal. Director Técnico de Asefarma

1 pasado 11 de julio se publico en el BOE el Real Decreto-Ley 9/2015, de 10 de julio,
de medidas urgentes para reducir la carga tributaria soportada por los contribuyentes
del IRPF, en el cual se modifican los porcentajes de tributacion y retencion aplicables
a los rendimientos generados a partir del 12 de julio de 2015.

Detallamos a continuacion dénde tendrian efecto estas bajadas:

Base General del IRPF (nédminas, actividades econémicas, alquileres....) '

La nueva estructura del IRPF contempla que el tipo minimo del impuesto baje del 20% al 19,5%, y el
maximo, se reduce del 47% al 46%. En los tramos intermedios, la reduccién se mueve entre medio
punto y un punto.

Esta modificacion obliga a las empresas a recalcular las retenciones que aplican a sus empleados, y
se les da un plazo (hasta el mes de agosto) para realizar las mismas. En definitiva, a los rendimientos
del trabajo derivados de relaciones laborales, teniendo en cuenta las circunstancias personales y
familiares, se les aplicara la siguiente escala (a los rendimientos generados a partir del 12 de julio y
hasta el 31 de diciembre):

Resto base para
calcular el tipo de Tipo aplicable

Base para calcular
el tipo de retencion

Cuota de retencion

- Hasta -l retencion - Porcentaje
- Hasta
0,00 0,00 12.450,00 19,50
12.450,00 2.427,75 7.750,00 24,50
20.200,00 4.326,50 13.800,00 30,50
34.000,00 8.535,50 26.000,00 38,00
60.000,00 18.415,50 En adelante 46,00




Base del ahorro (venta de farmacia, inmuebles, fondos de inversion...) '

En relacion a la renta del ahorro, el Gobierno rebajo los tipos sobre las ganancias patrimoniales (venta
de su farmacia, vivienda...) o sobre los beneficios derivados de un fondo de inversiéon o un deposito. La
reforma fiscal que entr6 en vigor el pasado mes de enero estableci6 que los primeros 6.000 euros de
plusvalia tributaran al 20% este ano y al 19% el siguiente. Ahora, Hacienda establecera un gravamen
intermedio para todo 2015, que sera del 19,5%. Lo mismo sucedera para el resto de tramos. Asi, entre
6.000 y 50.000 euros, el tipo bajara del 22% al 21,50%. A partir de este umbral se tributara al 23,50%
frente al 24% vigente hasta ahora.

B liqui 1 | , . . . .
TRl L BEE Cuota integra Resto Base liquidable Tipo aplicable
ahorro .
H - Euros del ahorro - Porcentaje
- Hasta
o 0 6.000 19,50
6.000.00 1.170 44.000 21,50
50.000.00 10.630 En adelante 23,50

Retenciones '

Se modifican los porcentajes de retencion aplicables a los rendimientos generados a partir del 12 de
julio de 2015 a los siguientes porcentajes:

¢ 15% a los rendimientos de actividades profesionales.

e 7% a los rendimientos de actividades profesionales de nuevo inicio (en el ano de inicio y en los dos
siguientes)

¢ 15% a los rendimientos derivados de impartir cursos, conferencias, coloquios o seminarios.
©19,50% a los rendimientos derivados del arrendamiento de bienes inmuebles (si la factura se emite
el 1 de julio, aunque sea sobre todo el mes, el porcentaje seria del 20%)

©19,50% a los rendimientos de capital mobiliario (intereses, dividendos....)

® 37% a las retribuciones a consejeros y administradores.

Para su utilidad, y dado el ntimero de cambios que se han producido, se las resumimos en el siguiente
cuadro:

Tipo de rendimiento Hasta A partir
11.07.2015 12.07.2015

Tipo general Segiin tablas Segtn tablas Segtin tablas
Cursos, conferencias, seminarios, coloquios, etc. 19% 15% 15%
Administradores y miembros de consejos de 37% 37% 35%
administracion (personas fisicas) (en general)
Administradores de entidades con un importe neto 20% 19,5% 19%
de la cifra de negocios inferior a 100.000€
Atrasos de ejercicios anteriores 15% 15% 15%
Contratos de duracion inferior al ano Tipo minimo 2% | Tipo minimo 2% | Tipo minimo 2%
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Rendimientos del capital mobiliario '

Tipo de rendimiento

Hasta
11.07.2015

A partir

Intereses y dividendos

20%

12.07.2015
19,5%

19%

Rendimientos de actividades economicas '

Tipo de rendimiento

Hasta
11.07.2015

A partir
12.07.2015

Actividades profesionales 19% 15% 15%
Activi fesionales (imici P =

ct'lv.ld'ades profesionales (inicio de actividad) (ano 0% % %
de inicio y los dos siguientes)
Actividades profesionales cuando el volumen de
rendimientos integros del ejercicio anterior sea
inferior a 15.000€ anuales y represente mas del 15% 15% 15%

75% de la suma de sus rendimientos de actividades
y trabajo

Ganancias patrimoniales '

A partir
12.07.2015

Tipo de rendimiento Hasta
11.07.2015

Fondos de inversién 20% 19,5% 19%

Otras rentas '

Tipo de rendimiento

Hasta

11.07.2015

A partir

12.07.2015

Arrendamiento y subarrendamiento de inmuebles 20% 19,5% 19%
Administre'tdo’re:s de consejos de administracion 20% 19.5% 19%
(personas juridicas)

Propiedad Intelectual 20% 19,5% 19%
Propiedad industrial 20% 19,5% 19%
Arrendamiento de bienes muebles, negocios o 20% 19.5% 19%

minas

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




Eva M2 Illera
Diplomada. Responsable del
Departamento Laboral de Asefarma

i esta pensando en contratar a un familiar para prestar servicios en la oficina de farmacia,
es preciso conocer los requisitos legales que se han de cumplir por parte del titular y conocer
las caracteristicas de la figura “Auténomo familiar colaborador”, donde han de encuadrase
aquellos familiares que trabajen en su farmacia.

El familiar directo, conyuge, descendiente
u otros parientes hasta el 2° grado del

¢Quién debe darse de alta titular de la farmacia (consanguinidad o
como familiar colaborador? afinidad). Deben prestar servicios en la
oficina de farmacia bajo la direccion del

empresario.

Obligaciones del familiar
colaborador

Debera comunicar su alta en la Seguridad social, estableciéndose bonificaciones en las
cuotas para este tipo de colectivos (en este caso, como no desarrollara actividad econémica o
profesional no debe realizar comunicacién alguna de inicio de actividad en Hacienda).

El resto de las obligaciones inherentes a cualquier relacion laboral, recogidas en el Estatuto de
los Trabajadores y en el Convenio colectivo de aplicacion.

SEPTIEMBRE 2015
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Consideraciones a tener en cuenta

1 El auténomo familiar colaborador es, a todos los efectos, un trabajador mas de la
oficina de farmacia, por lo que deber4 existir un contrato de trabajo suscrito con la
empresa y formalizado en la oficina de empleo, en el que se consignen las condiciones
laborales pactadas.

) Al equipararse a todos los efectos a un trabajador por cuenta ajena, con
la salvedad de su encuadramiento en régimen de auténomos, debera
percibir lanémina de forma mensual, en funcién de su categoria y jornada
y en base a los salarios estipulados en convenio colectivo aplicable.

En dicha ndmina deberé realizarse retencion de IRPF y, por contra, no debera realizarse
3 descuento de seguridad social (puesto que sera el obligado al pago de la misma el
propio trabajador autébnomo).

En caso de rescision de la relacion laboral, no podra por este cese cobrar
4 la prestaciéon de desempleo, puesto que este colectivo estd excluido del
derecho a percibir tal prestacion.

Las consideraciones anteriores deben ser tenidas en cuenta a fin de que la empresa pueda
demostrar en caso de Inspeccion de Trabajo o de Inspecciéon de Hacienda, la verdadera
existencia de la relacion laboral del familiar de que se trate con el titular de la empresa.

“El autonmomo familiar
colaborador es, a todos los efectos,
un trabajador mas de la oficina de

farmacia, por lo que se requiere
la existencia de un contrato de
trabajo suscrito con la empresa
y formalizado en la oficina de
empleo”

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

|




Notifarma

r--------

Proximas jornadas Asefarma:
septiembre - 'Conecta con tu publico aportando valor’

Conectar con el publico, fomentar una duracién duradera con él...mas alla de la
simple fidelizacion, son dos de los objetivos del Inbound Marketing y que, aplicado a
la farmacia, permite aprovechar todo el entorno digital (redes sociales, blog, web...)
para acercarse al paciente y darle la mano en aquello que demanda de nosotros.

Donde: Centro de Estudios Financieros de Madrid (P° General Martinez Campos, 5)

Cuando: 29/09/2015
De 13:00 a 15:00h

#InboundAsefarma

noviembre - 'Ahorrar impuestos de cara al proximo afo’

Reforma Fiscal, Reforma Tributaria... en materia fiscal son muchas las novedades
gue se han introducido en poco mas de un ano. Ver como afectan a la farmacia y
como sacarles partido, seran los objetivos de la Ultima jornada de este 2015.

Doénde: Centro de Estudios Financieros de Madrid (P° General Martinez Campos, 5)

Cuando: 24/11/2015
De 13:00 a 15:00h

cencep’ #

Te acompanamos en Fior 3
el analisis, diagnostico
y plan de accién

para tu farmacia

--------J

- e

7

-

rmaceéutico

atural

nociones

Fcia. Alcala Magna
Alcala de Henares (Madrid)

Gracias a Juan Owen Monjo y a tod@s aquellos
farmacéutic@s que cada dia confian en nuestra empre-
sa para llevar a cabo la transformacion de sus farma-
cias. jGracias por su confianza a tod@s ellos!

902 560 247

info@concep.es www.concep.es

Siguenosen: @ O @




Juridico

Claves juridicas para la venta online
en la farmacia

Adela Bueno
Abogada. Responsable del Departamento
Juridico de Asefarma

a apertura del canal de venta online para las oficinas de farmacia y la puesta en marcha
de la aplicacion Distafarma el pasado 1 de julio, abre ante el sector un amplio abanico de
posibilidades para aquellas boticas que quieran contar con una via més para la comunicaciéon
con el paciente y la venta de medicamentos no sujetos a prescripcion médica.

Muchas farmacias optaran por no abrir una web. Pero para las que ésta si es una opcion
totalmente factible, hemos preparado este articulo, en el que tratamos de condensar las claves
juridicas para que dar ese paso sea lo mas sencillo posible para el farmacéutico.

La comunicacion de inicio de actividad debera realizarse con una antelacién minima de 15
dias.

Se debera tener en cuenta que es necesario cumplimentar un formulario de comunicacion de
inicio de actividad de venta a distancia de medicamentos, disponible exclusivamente de forma
electronica. Con él, debera adjuntarse la documentacion, en formato pdf, que indicamos en el
siguiente punto.

El farmacéutico propietario comunicante, el regente o el representante legal deberé firmar
digitalmente el mencionado formulario para su envio.

Para la adecuada tramitacion de los expedientes de comunicacion, la documentaciéon ha de
adjuntarse en archivos independientes en formato pdf.

En el caso de cotitularidad, representacion o regencia, habrd que incluir la siguiente
documentacion:

Cotitularidad Regencia
Modelo de representacion a favor de  El farmacéutico regente, con la autorizacion
la persona que firma la comunicacién, del farmacéutico jubilado, del tutor
haciéndose constar en el mismo, el nombre  del farmacéutico incapacitado o de sus
de los dos cotitulares. herederos, firmara la comunicacion.
‘Apoderamiento del Representante legal’ ‘Apoderamiento del Representante legal’

10




Juridico

Una vez preparada la documentacion, el interesado debera dirigirse a la aplicacion desde la que
realizara la comunicacion. Para ello, la AEMPS ha habilitado Distafarma (https://distafarma.
aemps.es/farmacom/faces/inicio.xhtml), desde donde el farmacéutico podra realizar estas
gestiones.

En dicho enlace, el farmacéutico encontrara, en el apartado Informaciéon General, una guia para
la utilizacion de esta aplicacion.

Debera acceder a la pestafia Comunicacion Previa y camplimentar el formulario. Una vez hecho
esto, debera adjuntar la documentacion y firmar el envio (para lo cual, se le solicitara certificado
digital).

Al realizarse la comunicacion, recibira en el correo electronico facilitado un e-mail confirmando
el registro y proporcionando las credenciales de acceso.

La actividad de venta de medicamentos de uso humano no sujetos a prescripcion médica a través
del sitio web de su oficina de farmacia no podri iniciarse en ningin caso, hasta la activaciéon
efectiva del logotipo comtn en su pagina web.

En el caso de que en la revision de su comunicacion se aprecie algin extremo susceptible de
subsanacién o mejora, se remitira a su direccion de correo electrénico un archivo en formato pdf
donde se le indicaran las mejoras que debe hacer en el formulario o, en su caso, los archivos que
debe remitir y como nombrarlos, para continuar con la tramitacion del expediente.

Una vez comprobada la documentacion del expediente, el usuario
recibira un archivo en formato pdf en su correo electronico, en el que ‘ -
se notificara la Aceptaciéon o Rechazo de la comunicacion.

== Haga clic aqui
Una vez aceptada la comunicacién deberan seguirse las instrucciones para verificar
para descargar el logotipo comtn, recordandose que la actividad no si este sitio web
podri iniciarse, en ningtin caso, hasta la activacion efectiva de éste en es legal
su pagina web.

SEPTIEMBRE 2015
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Gestion Dingdmica

Asefarma forma al farmacéutico
para ser gerente de oficina de
farmacia

Belinda Jiménez
Farmacéutica. Responsable del Departamento
de Gestién Dindmica de Asefarma

esde nuestro departamento de Formacion y en linea con el departamento de

Gestion Dindmica, impulsamos para los farmacéuticos la importancia de mejorar la
rentabilidad de su farmacia y les ofrecemos formaciéon para que conozcan los fundamentos
béasicos de la gestion de la farmacia.

Esta formacién la desarrollamos a través del Curso de Formacion Especializada en Gerencia
de Oficinas de Farmacia, que forma parte del Plan de Formacién de Asefarma y cuenta con
la acreditacion de la Comision de Formacion Continuada de las Profesiones Sanitarias de la
Comunidad de Madrid.

Se trata de un curso presencial, enfocado a un numero reducido de alumnos e impartido
por profesionales con amplia experiencia dentro del sector. Es importante destacar que le
hemos querido dar un caracter teorico-practico, de manera que una vez finalizado el curso,
se consiga que el alumno esté perfectamente capacitado para poner en practica todos los
conocimientos adquiridos y gestione adecuadamente una oficina de farmacia.

Conlarevision de todos estos aspectos, el curso aporta al farmacéutico
integramente, todos los conocimientos basicos y necesarios para
poder gerenciar una oficina de farmacia.

Los contenidos
principales del curso

seran estos: La participacion en este curso ofrece ademéas al alumno,

en caso de que sea de su interés, la posibilidad de formar
parte de la Bolsa de Gerentes de Asefarma. De tal forma
que, ante la recepcion de una solicitud de demanda de
gerentes para su farmacia por parte de alguno de nuestros
clientes, aquellos perfiles que se hayan inscrito en la Bolsa
de Gerentes, seran canalizados con el objeto de cubrir la
vacante en cuestion.

- Area gerencial
- Area del punto de venta
- Area del equipo de trabajo
- Area de compras y stockaje
- Aspectos fiscales
- Aspectos financieros

- Aspectos laborales La Formacion Especializada en Gerencia de Oficinas de

- Area de comunicacién Farmacia de Asefarma se celebra en distintas jornadas, tres

veces al afio. Durante el préximo mes de Octubre, celebraremos
la proxima (ya la séptima edicién), de este curso.

Desde Asefarma, invitamos y animamos al farmacéutico a seguir
ampliando sus conocimientosy formacion, parala mejora de la rentabilidad de su farmacia.
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Miguel Soriano

Economista. Director Comercial de Asefarma Levante

n numerosas publicaciones hemos hablado de las variables que afectan al precio de una
farmacia y en esta edicion reiteramos el repaso a las mismas. El repunte en el nimero de
compraventas que hemos experimentado pone este tema de rabiosa actualidad.

Es muy complejo saber cuél es el precio de una oficina de Farmacia. Todos nos hemos acostumbrado
a utilizar el famoso “factor, multiplicador o ratio” para tener una aproximacion al precio. Pero la
realidad es que en los tiempos actuales no se puede aventurar un precio en funcién de la facturaciéon
sin antes haber analizado una serie de variables. Estas variables son muy numerosas y tienen en

cuenta aspectos cualitativos y cuantitativos, que son los siguientes:

Aspectos Cualitativos

1.- Posibilidad de nuevas aperturas de farmacia
en el municipio; 2.-Abastecimiento a clientes
especiales como geriatricos; 3.- Numero de guardias
y frecuencia; 4.- Estado del local; 5.- Necesidad o
conveniencia de reforma; 6.- Botiquines atendidos;
7.- Grado de Gestion de los colindantes; 8.- Posibles
traslados; 9.-Peculiaridades de la legislacion
autonémica correspondiente; 10.- Area de influencia
y poblacion atendida; 11.- Posibilidad de mejorar
la gestion actual; 12.- Horario de la farmacia y del
centro de Salud més cercano; 13.- Posible traslado del
citado centro de salud; 14.- Arrendamiento del local
si lo hubiere (derecho de cesion, plazo, renta...) 15.-
Grado de formacion y antigiiedad de los empleados;
16.- Limitaciones al derecho de transmision, plazos y
requisitos.

Aspectos Cuantitativos

1.- Beneficio neto de la farmacia (ROE/ROA); 2.-
Ventas actuales y previsiones futuras; 3.- Margen
Bruto Ponderado; 4.- Gastos fijos; 5.- Porcentaje
de recetas de activos en relacion a pensionistas;
6.- Rendimiento para un comprador medio; 7.-
Periodo de recuperacion de la inversion; 8.- Precio
medio por receta; 9.- Gastos a tener en cuenta para
la inversion: financieros, constituciéon de hipotecas,
notaria, existencias...;10.- Claridad en las cuentas,
modelos fiscales (rentas, 347, 130...); 11.- Resimenes
de facturacion del Colegio de Farmacéuticos de los
altimos 5 afnos; 12.- Estacionalidad en las ventas; 13.-
Porcentaje de facturacion a mutuas con respecto al
total; 14; - Importe de los derechos de deducciones
fiscales; 15.- Estimacion del impacto en el rendimiento
de una reforma o ampliaciéon de horario.

En todo caso, si va a vender o comprar farmacia, le aconsejamos que acuda a un intermediario de
su maxima confianza. Nosotros hemos intermediado en la compra de farmacias en el mismo barrio
(tenemos ejemplos recientes tanto en Madrid como en Valencia) y para similar facturacién han
tenido precios totalmente dispares.

Hemos de reiterar, como ya hemos hecho en anteriores publicaciones, que este sector es un sector
refugio y que en este aflo 2015 se consolidan 3 hechos fundamentales: a) incremento del gasto
farmacéutico, tanto en volumen total como en nmero de recetas, b) mayor facilidad al crédito
bancario para comprar farmacia, ¢) aumento de nuevos compradores de farmacia por encima de
los dltimos 5 afnos. Aspectos, tales, que nos llevan a afirmar que si, es un buen momento para tomar
una de las decisiones més importantes de su vida. Y nosotros queremos acompanarle.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: transmisiones @asefarma.com
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José Manuel Retamal
Asesor de Patrimonios.
Miembro de European Financial Planning Association Espafia €uropean F o Ass

[

ace ya tiempo que en este rincon no hablamos de un producto en concreto y esta vez
vamos a hacer una excepciéon motivada por un producto que nos parece realmente interesante
para aquellos inversores dispuestos a asumir riesgos pero que demandan una gestion dinamica
de la inversion y control del riesgo.

UL Cartera Activa es un producto de seguro en formato de Unit Linked (seguro de vida en el que
el tomador asume el riesgo de la inversién), cuyo objetivo es optimizar la gestiéon patrimonial
desde un punto de vista de rentabilidad, dispersion de la inversion, proteccion del patrimonio,
maximizacion fiscal y de transmision de los activos, especialmente disefiado para aquellos
inversores que les gusta invertir en acciones pero que no gestionan su cartera por unos u otros
motivos.

¢Qué ventajas tiene un producto como éste?

Control de las tomas de decision en la gestion: La gestion de la cartera de
inversion se hace por parte de Tressis, permitiendo al cliente delegar la gestion de la cartera
de Renta Variable a través de un vehiculo fiscalmente eficiente.

Simplifica los tramites: El cliente evita, con este producto, introducir, una a una,
todas las operaciones de su cartera de RV en su declaracion de la renta, todos los afos.

El cliente tributa cuanto él
decidarescatarporeltipode gravamen e

maxima:

del ahorro de los rendimientos de Diversificacion Sor oy

capital mobiliario obtenidos. e

Existira un diferimiento de impuestos,
independientemente de las operaciones
de la cartera, rescatando en el momento
fiscal 6ptimo.

. 2

ﬁlt'w Cartera Unit Link



Gestién activa en tendencia con control de riesgo.

Gestién Activa

Gestidén en

tendencia

Gestién del

riesgo

« Claro sesgo alcista. Horizonte temporal de largo plazo, con un

+ Actitud reactiva y sistematica.

+ Uso de derivados como cobertura. *
« Analisis rentabilidad /riesgo.

+ Volatilidad del mercado.

+ Balance sdlido, deuda
relativamente baja.

+ Margenes estables y crecientes

- Generacion de flujos de caja de
manera recurrente

+ Disefio de un plan, ejecucién y cambio de rumbo, sélo si el plan

+ Relacion razonable y sostenible
entre dividendo pagado y el
porcentaje de beneficios
distribuidos

no se cumple, esto es, se alteran significativamente los i .
+ Compaiifas con ventajas
competitivas
 Posicién de liderazgo en su
sector

pardmetros de partida de una accién o mercado.
Buenos
fundamentos
financieros

control y seguimiento del corto/medio plazo. 5 .z
Ve P Retribuciénal

Idea de negocio e
accionista

clara

Nivel de exposicion.

Cartera
Modelo

+ Coste de oportunidad de la

inversion.

Transparencia: reporte semanal con el resumen, los cambios y las justificaciones de los
mismos y dos informes mensuales del mercado y de los valores de la cartera, asi como de los
movimientos realizados durante el periodo.

Disponibilidad

Liquidez: El tomador del seguro podra, en cualquier momento, ejercer el derecho de rescate
total o parcial. Asimismo, la disponibilidad sera diaria, acumulando el ahorro generado desde el
primer dia hasta el momento en el que reembolse su dinero y siempre se podra ejercer el derecho
de rescate que no supondra ningin coste adicional para el tomador.

Fiscalidad

Personas fisicas: Solo se tributara
por el resultado obtenido en el momento
del rescate.

Personas juridicas: Se tributa de
forma anual por el rendimiento generado
en el periodo.

Las plusvalias obtenidas tributan como
rendimiento de capital mobiliario en el
IRPF. Retencion del 19,5%.

En la base imponible del Impuesto de
Sociedades se integra la diferencia entre
el valor liquidativo de los valores afectos
a la pdliza al final y al comienzo de cada
periodo impositivo.

En caso de fallecimiento del asegurado,
tributard en el Impuesto de Sucesiones y
Donaciones (ISD).

En la practica, nos encontramos con - eSS
muchosinversores que obien poriniciativa 2

propia, recomendaciones en prensa o -

de las entidades con las que trabajan, el 0]

boca a boca entre amigos, van comprando W

acciones sin ton ni son y no le dedican
tiempo a la gestion y seguimiento de esos
valores y cuando hablamos de valores
hablamos de un producto especialmente
d 1- d . d . d Valor :::3‘:' Desde inicio semana 1Mes 3 meses YTD
elicado que requiere una gran dosis de T L ———

IBEX 35 11309,3 7,94%

90 + T
05/05/2014 05/08/2014 05/11/2014 05/02/2015
——Spain IBEX 35 ~—STOXX Europe 600

«==MSCI The World Index ==—=UL Cartera Activa

05/05/2015
S&P

2,019

control y perspectiva del mercado debido sToxx soo0 as e
MSCI WORLD 1333,1 11,24%

a la volatilidad del mismao.

*La evolucién de los indices en el gréfico y en el cuadro de rentabilidades estan en divisa local.

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

Gestién Dindmica de Farmacias

20 anos

de
Tenemos mas de 300 farmacias a la venta en toda Espafia experiencia

Andalucia en el sector

Almeria - Amplio local en alquiler de, 400 m2. 12h.

Malaga - Provincia. Facturacién 1.100.000€. Unica. ASEFARMA
Granada - Local en alquiler y 300.000€ de facturacion.
Jaén - Provincia. Farmacia rural. Bien comunicada. Facturacion

280.000€.

seRvicios FARMACIASENVENTA

Asturias

Farmacia en zona centro. Local en propiedad. Facturacion 550.000€.
Farmacia urbana, importante ciudad asturiana. Local en alquiler.
Facturaciéon 650.000€.

Cantabria
Farmacia en poblacién importante, con local en propiedad. Facturacion Servicio

1.150.000€. “Llave en

~ D)
Cataluna mano
Barcelona - Excelente ubicacion en la capital, turismo, local de 140 m2 con zona de ventas ampliable. Recorrido.

Facturacion alrededor de 500.000€.

Barcelona - Barrio y paso, buena zona comercial. Facturacion de mas de 800.000€.

Lérida - Ciudad con todos los servicios, muy céntrica. Facturacion alrededor de 600.000€.
Tarragona - Con recorrido. Facturacion alrededor de 700.000€.

Gerona - provincia, céntrica, local con grandes posibilidades, facturacién alrededor de 600.000€.

Castilla y Le6n

Avila - Local en alquiler. 330.000€ facturacién.

Leén - Ubicada en la provincia de Le6n. Local en alquiler. Facturaciéon de 800.000€.

Leé6n - Farmacia Gnica en municipio en la provincia de Ledn. Local en propiedad. Facturaciéon de 984.000€.
Valladolid - capital. Local en alquiler. Facturaciéon 615.000€.

Zamora - Rural muy cercana a importante ciudad de Zamora. Facturaciéon de 455.000€.

Comunidad de Madrid
En Madrid capital, zona norte. 8 horas. Facturaciéon 615.000€.
En Madrid capital, zona norte. 8 horas. Facturacién 500.000€.
En Madrid capital, Barrio de Salamanca. Facturaciéon 1.200.000€. Amplio local.
En Madrid capital, venta por jubilacion. Local en propiedad. Facturaciéon 376.000€.
En Madrid capital. Barrio de Salamanca. 8 horas. Venta por jubilacion. Facturacion 480.000€.
En Madrid, zona Ctra. de la Corufia. 8 horas. Facturaciéon 500.000€.
En la Comunidad de Madrid, zona Sierra norte. 8 horas y local en propiedad. 625.000€ de
facturacion.
En la Comunidad de Madrid, zona Ctra. de Burgos. Local en propiedad y 1.000.000€ de
1c3 facturacion.
VlSltenOS En la Comunidad de Madrid, zona Ctra. Extremadura. Amplio local en propiedad. 740.000€ de
facturacion.

Castilla-La Mancha

Guadalajara - Provincia. Local con vivienda en propiedad. Facturacion 315.000€.
Guadalajara - Provincia. Facturacién 1.000.000€.

Guadalajara - Provincia. Farmacia rural. 180.000€ de facturacion.

Llevamos mas Murcia
de veinte afios Enla costamurciana. Facturacion de 272.00€,local en propiedad de 200m2. Venta por jubilacion.

trabajando Comunidad Valenciana
al lado del Alicante - En importante municipio de la Vega Baja de Alicante. 8 horas.
farm éutico. Alicante - En la capital. 8 horas. Facturacion de 550.000€
a aceutico Valencia capital - Facturacion 1.526.000€. Horario de 8 horas. 80% venta SOE.

Oficinas Centrales - C/ General Arrando 11 1° - 28010 Madrid
Madrid - Barcelona - Oviedo - Valencia
Telf.: 91 445 11 33 - 902 120 509




