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Precio notificado: explican
como se hara la devolucion

M EI CGCOF y Farmaindustria explican el procedimiento a seguir por los boticarios

Los impagos de recetas por
parte de las administraciones
regionales estan obligando a las
farmacias a cambiar de forma
radical su gestién. “Cuando los
impagos se demoran mas alla de
dos meses, el titular ya deberia
pensar en revisar toda la estruc-
tura de costes e ingresos. Si el
periodo de impagos es menor,
quiza si se puede mantener el
funcionamiento habitual de la
farmacia con leves cambios”,
indica Raquel Escribano, aseso-

drmaceutica

Ano XIV -N° 610 - Mayo 2013

Los impagos obligan a las
boticas a dar un “cambio
radical” en su gestion

ra financiera de Asefarma. De
hecho, desde el Colegio Oficial
de Farmacéuticos de Valencia,
provincia en la que se acumulan
cuatro mensualidades y media
de impagos, remitia a sus cole-
giados titulares una circular enla
que se incluian recomendacio-
nes para una mejor gestion.

Entre las recomendaciones, el
colegio advierte de la necesidad
de no poner en peligro el patri-
monio personal y no endeudarse
mas.P.18

La devolucién por precio notificado ya no supondra un dolor de cabeza para los farmacéuticos. Farmain-
dustria y el Consejo General de Colegios Oficiales de Farmacéuticos han elaborado un procedimiento
mediante el cual los laboratorios que apliquen el precio notificado reintegren a las boticas la diferencia
entre el precio de compra incluyendo, ademés, la parte correspondiente al margen de distribucion. Este
procedimiento se aplicara a los medicamentos afectados por la desfinanciacion acordada el pasado 2 de
agosto, sin perjuicio de posibles nuevas desfinanciaciones que mantengan indicaciones con cargo al Siste-
ma Nacional de Salud. De este modo, estas dos instituciones seran las encargadas de verificar que los
laboratorios comuniquen todos sus medicamentos con un doble precio. Por otro lado, se ha estipulado el
dia 20 del mes siguiente a cada trimestre natural como fecha tope para que las compaiiias abonen las dife-
rencias y,ademas, los laboratorios realizaran una entrega a cuenta por la cantidad estimada que resulte en
funcion de la facturacion durante el trimestre anterior .P. 16

La puesta en marcha de lareceta
electrénica y del copago ha
generado dudas sobre cémo
proteger los datos en las oficinas
de farmacia. Segun Lilliam
Valenzuela, abogada especialis-
ta en proteccién de datos y segu-
ridad de la informacion de
Umbra Consulting, estas dudas
vienen dadas por la “falta de
informacion de la que dispone el

No hay unanormativa
clara de proteccion de datos
para ‘e-receta’y copago

boticario” y, ademas, por la
ausencia de una normativa clara
alrespecto.

Tanto en el caso de la receta
electrénica como del copago, los
farmacéuticos tienen que tener
claro que, en ningin caso, “pue-
den exportar los datos facilita-
dos de los pacientes a las bases
de datos de su oficina de farma-
cia”.P.22

Cofares, empresa lider de la distribucion farmacéutica, tiene como

FORMAMOS UN GRAN EQUIPO.
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COFARES
dia de la distrik
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objetivo dar siempre el mejor servicio.

En todos los ambitos de este sector. Y para ello contamos siempre
con la farmacia y sus titulares.

Porque con ellos formamos un magnifico y gran equipo.
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El titular que sufra impagos de recetas debe dar
un “cambio radical” a la gestion de su farmacia

M Los expertos creen que si se acumula mas de dos meses sin la entrada de liquidez es “imposible” mantener la estrategia habitual de gestion
M Aplazar pagos, renegociar condiciones con proveedores, no generar grandes inmovilizados o adelantar devoluciones, posibles medidas a tomar

ALBERTO CORNEJO
Valencia

Aunque todas ellas confluyen en
una sola, que seria la amenaza
para su viabilidad, son muiltiples
las consecuencias que acarrea
para una oficina de farmacia sufrir
los impagos de recetas por parte
de su administracion regional. Por
ejemplo, en lo que respecta a la
gestion del establecimiento, jes
posible mantener la estrategia
habitual si la farmacia acumula
més de cien dias sin cobrar las
recetas dispensadas en todo ese
tiempo? Los farmacéuticos de
Comunidad Valenciana y Catalu-
fa, los mas afectados por estos
impagos, podrian dar fe de que es
materialmente “imposible” man-
tener la gestion de una botica en
los mismos términos que cuando
entraba liquidez con fluidez. Y,
sobre todo, con una periodicidad
constante.

“Cuando los impagos se demo-
ran mas alla de dos meses, el titular
ya deberia pensar en revisar toda
la estructura de costes e ingresos.
Si el periodo de impagos es menor,
quiza si se puede mantener el fun-
cionamiento habitual de la farma-
cia con leves cambios”, indica al
respecto Raquel Escribano, aseso-
ra financiera de Asefarma. Cons-
ciente de ello, el Colegio Oficial de
Farmacéuticos de Valencia, pro-
vincia en la que se acumulan cua-
tro mensualidades y media de
impagos, remitia recientemente a
sus colegiados titulares una circu-
lar en la que se incluian una serie
de recomendaciones para la mejor
gestion de sus establecimientos
mientras persistiesen los mismos.
Unas pautas que atendian a mlti-
ples factores, desde el punto de
vista financiero, relacion con los
proveedores y manejo del stockaje
de la farmacia.

Algunas de ellas eran drasticas,
como la sugerencia de aplazar los
pagos a la Seguridad Social y
Agencia Tributaria “previa solici-
tudy valoracién del coste financie-
ro de esta decision”, recordaba el
colegio. Otras eran mas practicas,
pero podrian ‘chocar’ cara a la opi-
nioén piblica, como la que sugeria
“explicar al personal de la farma-
cia la necesidad de incrementar la
venta libre para poder seguir

Recomendaciones para la gestion de una botica de impagos

FINANCIERAS
« Aplazar pagos a hacenda y

proveedores (previo analisis de la

valoracion de costes)

* No poner en juego &l patnimaonio
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= Renegociar alquileres (focal mobiliaria)
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laboratonos.

+ Promacicnar, incluso a precio de coste,
los praductos de venta libre con poca

salida
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+ Explicar la importancia de patenciar [a

venta. libre

= No generar grandes inmovilizados.

» Adelantar las devoluciones a los

*Lin trabajador por cada 210.000 € de
facturacién mensual (aprax.).

abiertos, aumentar la caja y aten-
der al pago de sus néminas”. En
total, un protocolo compuesto por
casi una veintena de actuaciones.

Medidas financieras

El documento del colegio valen-
ciano centra buena parte de sus
recomendaciones en el ambito
financiero. Asi, se aconseja, entre
otras cuestiones, “no poner en
juego el patrimonio personal y no
endeudarse mas, poniendo espe-

cial énfasis en no firmar pagarés u
otros documentos ejecutivos”.
Ademas, se recomienda crear una
hoja de tesoreria a modo de calen-
dario de cobros y pagos, en la que
llevar un registro semanal de
entradas y salidas de operaciones
econdmicas.

Del mismo modo, se sugiere a
los titulares que analicen la venta-
ja de aplazar pagos a proveedores,
alquiler del local, suministros y
personal financiero. Asimismo,

este protocolo defiende que la
devolucién de cuotas de présta-
mos personales o hipotecarios
“puede ser mas ventajosa que la
devolucion de un recibo a un pro-
veedor, ya que hasta tres meses
después del impago de la cuota no
se produce la mora del préstamo”.

Respecto al posible aplaza-
miento de los pagos a Seguridad
Social y Agencia Tributaria, desde
Asefarma mantienen dudas sobre
la idoneidad de la medida. Las

.Y si es la farmacia la que no paga?

Como si de un efecto dominé se tratase, la falta de
liquidez de la Administracién genera unos i a

bilidad de “renegociar las lineas de crédito ya abiertas

PR )

con enti bancarias”, afiade.
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las boticas que, a su vez, genera falta de liquidez a los
titulares de estas farmacias para el pago a terceros:
proveedores, arrendatarios, personal... En el intento de
conseguir liquidez “inmediata” para afrontar estos
pagos sin esperar a recibir el dinero adeudado la Admi-
nistracion, “la bisqueda de lineas de crédito sigue sien-
do la mejor solucién”, como asi indica Raquel Escriba-
no, experta financiera de la asesoria especializada en el
sector farmacéutico Asefarma. También existe la posi-

Asimismo, si el local donde se ubica el negocio esta
sujeto a alquiler; la responsable financiera de Asefarma
aboga por revisar el contrato entre las partes. “Hay
alquileres negociados en el pasado que actualmente
son desorbitados”, destaca. Asimismo, también se
recomienda analizar los recursos humanos. “Se acon-
seja disponer de un trabajador en plantilla (incluido el
titular) por cada tramo de 210.000 euros mensuales de
facturacion mensual”, expone Escribano.

mismas que manifesto el conseje-
ro de Hacienda de Comunidad
Valenciana, Juan Carlos Mora-
gues, al indicar que “se debe tener
en cuenta que el segundo semestre
del IVA y también el pago fraccio-
nado acaba el 20 de julio, y que el
tratamiento del IVA de los medi-
camentos tiene beneficios fisca-

Mayor control del stockaje
Tan importante como adaptar la
gestion financiera de la farmacia a
la situacion de impagos lo es un
mayor control sobre el stockaje y
todo lo relacionado con el aprovi-
sionamiento de medicamentos. En
este aspecto, es recomendable
priorizar las relaciones con aque-
llos distribuidores que ofrezcan las
mejores condiciones comerciales,
asi como reducir la cifra de refe-
rencias de los pedidos con el obje-
tivo de “no generar grandes inmo-
vilizados”, indica Belinda Jimé-
nez, miembro del departamento
de Gestién Dinamica de Asefar-
ma.

Esta experta también aconseja
una mayor atencién en el proceso
de devoluciones a los mayoristas,
ya que “los almacenes han acorta-
do los plazos para estas devolucio-
nes; ahora son diez dias en vez de
treinta”, al tiempo que recomien-
da actuaciones semejantes en el
caso de productos encargados por
el cliente. “Si un producto encar-
gado no se ha recogido en dos o
tres dias, conviene devolverlo”,
afirma. Respecto a los productos
de venta libre ya existentes en el
stock de la farmacia, esta experta
valora incluso la posibilidad de
“promocionar incluso a precio de
coste los productos que no tengan
una buena salida o bien llegar a
acuerdos con las distribuidoras
para intercambiar estas devolu-
ciones por otros productos”.

Tanto el colegio valenciano
como la asesoria Asefarma dispo-
nen de recomendaciones respecto
al aprovisionamiento de medica-
mentos de elevado coste. Mientras
la institucion colegial aboga por
no priorizar la compra de este tipo
de farmacos, desde Asefarma se
aconseja “abastecerse de ellos tras
recibir la receta, ya que existe la
ventaja que las farmacias reciben
varios repartos al dia”.



