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SEMANA DEL 2 AL 8 DE DICEMBAE DE 2015 s CORREQ FARMACEUTICO

LA PREOCUPACION POR LOS IMPAGOS Expertos consultados por CF aconsejan a las farmacias catalanas y valencianas
que han cobrado los meses gue les debian las administraciones saldar deudas, guardar mensualidades y comparar los créditos

Fondo de maniobra y comparar los
intereses, para gestionar los pagos

CONSEJOS PARA OPTIMIZAR EL DINERO CO 3 Las farmacias

MAR SEVILLA MARTINEZ
maria.sevila@unidadeditorial.es

Hace dos semanas, los far-
macéuticos de la Comuni-
dadValenciana y de Catalu-
fia se despertaron con una
buena noticia: el Plan de
Pago a Proveedores permi-
tié el ingreso de la totalidad
o parte de la deuda que les
debian sus respectivas ad-
ministraciones. Cifra que se
situaba en 309 millones en
el caso de Catalufia y 419,
en la Comunidad Valencia-
na (ver pag. 11 y CF del 25-
XI-2013).

Establecer un fondo de
maniobra, liquidar las deu-
das e intentar rentabilizar
el dinero en un producto fi-
nanciero sin compromiso
de plazos son algunos con-
sejos que pueden favorecer
una gestion optima de esta
inyeccién de dinero, segiin
expertos consultados por
CE

“El nivel de afectacién de
los farmaceéuticos depende
de si estos profesionales te-
nian o no reservas, de si han
tenido que solicitar polizas
ofinanciacién extraordina-
ria o si han pedido un apla-
zamiento de los plazos a los
distribuidores y laborato-
rios”, afirma Miguel Soria-
no, director comercial de
Levante en la Asesoria Ase-
farma, quien explica que el
primer paso que deben dar
los farmacéuticos es acudir
auna asesoria que les haga
un plan personalizado en el
que esté reflejada la estima-
cién de caja y las necesida-
des que van a tener de cara
al futuro, para que puedan
hacer una prevision de los
ingresos y los gastos que
van a tener y de los cobros
Y pagos.

ATENDIENDO A LA GASUISTICA

Tanto si la farmacia es sol-
vente como si ha tenido que
solicitar un crédito o pedir
un aplazamiento, los exper-
tos coinciden en que el pri-
mer paso que deben darlos
responsables de la botica es
establecer un fondo de ma-
niobra como previsién por

Recomendaciones para las farmacias catalanas y valencianas para gestionar a inyeccion de capital segun el tipo

de farmacia.
CATALUNA

COMUNIDAD VALENGIANA

Farmacias

con préstamos

@ El primer paso que deben dar es
crear un fondo de maniobra que cu-
bra entre tres y cinco meses.

® liquidar las deudas.

® Comparar los tipos deinterés para
conseguir ahorrar dirigiendo el so-
brante del interés més alto a la te-
soreria.

Fuente: elaboracion propia.

si se repite algiin retraso en
los pagos. “Al fondo hay que
afiadirle que el distribuidor
v laboratorio suelen finan-

= MILLONES

Farmacias

con plazos atrasados
@ Establecer un fondo de manio-
bra que cubra entre tres y cinco
meses.

® Pagar las deudas que han con-
traido.

@ Hablar con los proveedores y
negociar los plazos para mante-
ner una solvencia.

ciar las compras a 90 dias.
Sin abrir una péliza adicio-
nal tendriamos medio afio
de garantia y salvaguarda.

419

MILLONES

=

Farmacias
solventes

® Desarrollar un fondo de maniobra
para un periodo de entre tres y cin-
60 meses.

@ Intentar rentabilizar el exceso de fi-
quidez en un producto financiero en el
que no haya compromiso de plazos
para protegerse de fitturos impagos.

Una vez hecha esa reser-
va de dinero, Juan Jesis
Sanchez, socio director de
Audifarma, recomienda

“Mantendremos la péliza y hemos ajustado
el ‘stock’ para evitar gastos extra”

M. 5. M. “Uno de los princi-
pales problemas a los que
nos hemos enfrentado estos
meses es que el aviso de im-
pago llegaba muy justo yno
habia tiempo material para
conseguir un crédito. En
esos momentos todo nues-
tro tiempo lo dedicabamos
a buscar financiacion”, ex-
plica Jordi Corona, gestor
de la farmacia Colldeforn,
en Mataro (Barcelona), que
se ha visto afectada porlos
impagos de Cataluiia. “No

nos quedaba tiempo para
hacer nuestras funciones
diarias”.

Tras el ingreso de parte
dela deuda, Corona explica
que el primer paso que es-
tan dando es anular los cré-
ditos que habian pedido.
“La poliza la vamos a man-
tener porque, aunque hay
un calendario de pagos
para los proximos meses, es
una forma de prevenir lo
que pueda pasar. Ademas,
estamos intentando que no

se produzcan gastos extra
ajustando el stock y el in-
ventario de la farmacia.

SITUACIGN PREVIA

El gestor de Colldeforn ex-
plica que durante estos me-
ses ha tenido que recurrir
tanto a préstamos como ala
negociacién con los provee-
dores para solicitar el apla-
zamiento de los pagos.
“Usamos también el crédito
que ofrecié el colegio y el
factoring”.

solventes pueden
rentabilizar el pago
financieramente

si los plazos no
tienen compromiso

cancelar las deudas con-
traidas. “Cancelarlas de-
pende de las condiciones fi-
nancieras que tengan esas
deudas. Los clientes se han
financiado a través de dos
vias: mediante polizas de
crédito bancarias y el au-
mento de los plazos a pro-
veedores. La tactica que de-
ben usar es compararlos ti-
pos de interés de esas deu-
das y dirigir el sobrante de
tesoreria a aquella deuda
que tengan contratada a un
tipo de interés mas alto
para buscar cémo pueden
ahorrar y rentabilizar mas
ese dinero”.

En el caso de las farma-
cias que han pedido aplaza-
mientos a sus proveedores,
los expertos aconsejan ha-
blar con ellos para negociar
los plazos y mantener la
solvencia. Ademas, matizan
que las boticas de gran ta-
mafio deben ser més caute-
losas a la hora de hacer la
Pprevision.

“En las farmacias solven-
tes, que son las menos, y
que ahora tendrian un exce-
so de liquidez, lo aconseja-
ble es intentar rentabilizar-
1o en un producto financie-
TO ue no tenga compromi-
so de plazos”, afirma San-
chez.

IMPAGTO A NIVEL FISCAL

En lo que respecta a lare-
percusién que esta inyec-
cién pudiera tener fiscal-
mente, Daniel Autet, de Du-
rdn-Sindreu Abogados,
apunta que no hay inciden-
cia. “Han cobrado ahora
una deuda que ya estaba
tributada en el IRPF". Res-
pecto a los intereses, Autet
recuerda que éstos serian
deducibles.

< §0BRE EL TERRENO

éEnquevaa
emplear el
dinero cobrado
de la deuda?

ASUNCION VICENTE, farmacéutica
en Castellén

“Pagaré las deudas de los
retrasos y las demoras™

“Lo primero es pagar todas
las deudas que tenemos de
las demoras v los retrasos
de estos meses. Confio en
que la Administracién em-
piece ahora a pagar pun-
tualmente porque la situa-
cién lleva mucho tiempo es-
tancada y todos los benefi-
cios de lafarmacia son para
pagar a los proveedores”.

RITA SOLER, farmacéutica

en Tarragona.

“No podemos tocar ni un
‘duro’, si nos queda algo”
“Nos  hemos
gastado todo en
los créditos que
habiamos soli-
citado para pa-
gar a los proveedores y si
nos queda algo, no pode-
mos tocar ni un durs, por-
que ahora no sabemos
cudndo volveremos a co-
brar. Para nosotros los pa-
gos, el IRPF, el IVA de los
medicamentos, etc., siguen
siendo los mismos. Hacien-
da no nos ha demorado
nada”.

JOSE LUIS SAVALL, farmacéutico
en Eiche (Alicante)

“Ha mejorado mucho pero
veo la situacion incierta”

“Hemos empleado el dinero
que nos han abonado en
saldar los tres créditos que
habiamos contraido para
poder seguir dispensando,
por lo que la situacién ha
mejorado mucho. Septiem-
bre esta abonado, pero veo
el futuro un poco incierto”.

ROSARIO CIPRES, farmacéutica en

“Este Einem no me llega

para cubrir los impagos”
“El dinero que nos han dado
no me llega para cubrir los
impagos, todavia tengo al-
macenes bloqueados. He te-
nido que poner el dinero
que he ido ahorrando para
poder mantener la farmacia
porqueno obtenemos bene-
ficios, todo se va en pagar
intereses y deudas”.




