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“Como alguien me dijo alguna vez, con
planificacion, objetivos, actitud, paciencia
y sobre todo mucho amor a la profesion
farmacéutica, se saldrd adelante”

Editorial

Carlos Garcia-Maurino Sanchez
Socio fundador de Asefarma

Un buen momento para hacer balance

El 2021 va tocando a su fin y es un buen momento para hacer balance de lo que ha supuesto
este ano para las farmacias de este pais. La pandemia del coronavirus ha seguido muy
presente entre nosotros. Nos las prometiamos muy felices con la vacuna, sobre todo cuando
alcanzamos mdas de un 80% de poblacidon vacunada, pero vemos que el virus sigue circulando
enfre nosotros y que hay repuntes importantes que vienen de Europa. Si hacemos caso a los
expertos, que cuentan que las pandemias tienen un ciclo de tres anos hasta que desaparecen,
aun nos queda sufrir otro ano mads.

Pero bueno, como alguien me dijo una vez, con planificacién, objetivos, actitud, pacienciay,
sobre todo, mucho amor a la profesidon farmacéutica, se saldrd adelante. Lo cierto es que para
las farmacias este ano ha sido bueno en general. Las ventas se han ido recuperando a niveles
pre-covid en muchos casos y el interés por comprar una farmacia ha aumentado, por lo que
nos enconframos con un mercado al alza en cuanto al valor de la farmacia, lo que siempre
es una buena noticia. A nivel legislativo, este ano entraron en vigor las modificaciones fiscales
que se infrodujeron en los presupuestos del Estado del ano pasado y que han supuesto un alza
moderado en los impuestos y a nivel sanitario, fenemos que destacar el Anteproyecto de ley
de la Comunidad de Madrid, que se ird tframitando a lo largo de 2022 y que ya contempla
alguna de las medidas que el sector venia reclamando como la libertad de horarios, para
adaptarse mejor a la necesidades del entorno de cada farmacia, y temas relacionados con
la publicidad, la venta online o el reparto a domicilio.

Para 2022 preveo una mejora econdémica general del pais por la entrada de los fondos
europeos y por el control de la pandemia. Las farmacias seguirdn con su profundo proceso
de transformacion, adaptdndose a los nuevos tiempos, tanto en su aspecto mds visual -cada
vez vemos mds farmacias reformadas- como en su aspecto mds interno -como la gestion del
marketing, stock, compras, etc.-. Hablaba en el nUmero anterior de los grupos de compras y
sus ventajas, en la necesidad de ofrecer al publico una plataforma comun de venta online de
las farmacias de Espana... En ese camino seguiremos.

Finalmente, sélo me queda invitaros a la lectura del boletin que tenéis en vuestras manos y a
brindar todos juntos por unas buenas fiestas navidenas y que 2022 sea un ano propicio para
todos nosoftros.

Un abrazo
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Para cada farmacia la mejor receta.
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iAprovecha la ventaja fiscal!

[:jemplo de inversion:

50.000,00 €

Ahorro fiscal total

2330251 €

——

Cuota mensual leasing con intereses:

704,09 €
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cargador automatico

e

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. Célculo realizado por Asefarma.
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Ahorrar impuestos antes de que termine el

2021 jes posible!

Alejandro Briales, Economista y asesor
fiscal, Director General de Asefarma,
explica las claves para finalizar el 2021
de la mejor manera posible (fiscalmente
hablando): con el ahorro de impuestos.

omo viene siendo habitual en estos Ultimos
anos son pocas las novedades fiscales para este
ejercicio 2021 que puedan afectar a la factura fiscal
de la oficina de farmacia. A pesar de ello y dado
que tenemos margen de maniobra hasta antes
de que se tome las uvas, voy a hacerle algunas
recomendaciones para rebajar en la medida de lo
posible su deuda con la Agencia Tributaria con la
normativa que a dia de hoy estd vigente.

Antes de que finalice este ejercicio 2021 le recuerdo
lo siguiente:

Aporte a planes de pensiones (PPA)

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 disminucion en la cantidad a
pagar en Hacienda por el I.R.P.F. Esta aportacién
ahora no diferencia en funcién de la edad y estd
sujeta a un limite cuantitativo general a la menor de
las cantfidades siguientes:

e 2.000 euros anuales.
e ElI 30% de los rendimientos netos del frabajo y de
actividades econdmicas.

Aporte a un PPSE para usted y sus trabajadores

Los Planes de Prevision Social Empresarial (PPSE) son
un producto de prevision social que permite a las
empresas 0 hegocios gestionados por trabajadores
auténomos con empleados a su cargo, instrumentar
planes de pensiones con sus empleados.

En este producto el tomador es la empresa, que
tiene acuerdos con sus empleados, los cuales son
los asegurados. En este caso, el propio autbnomo
puede incorporarse al PPSE, de manera que
aumente su aportacién a un plan de pensiones
que serd deducible en su base imponible de I.R.P.F
ya que el PPSE es compatible con un Plan de
Previsidn Asegurado (PPA) individual, por lo que de
esta manera seria posible aumentar el limite de la
aportacién hasta 10.000€ (8.000€ al PPSE y 2.000€
al PPA). Por su parte, las aportaciones realizadas
por el auténomo a sus trabajadores serdn un gasto
deducible en la actividad.

Aun asi, sélo son aconsejables (PPA Y PPSE) para
aqguellos confribuyentes que tengan rentas netas
a integrar en la base imponible general (beneficios
de la farmacia, alquileres, imputacién de rentas
inmobiliarias) superiores a 60.000€ y en la cantidad
que exceda esta cifra. Para evitar tributar a un tipo
impositivo superior a la hora del rescate.

Amortizacion fondo de comercio

Optimice la amortizacién de su fondo de comercio.
Como usted ya sabe, puede amortizar (imputar
como gastos) hasta un 7,5% de su valor siempre
que adquiriera su farmacia a titulo oneroso. Pero no
siempre amortizar al 7,5% es la forma mds eficiente
de amortizar el mismo.

Exencién en las plusvalias para mayores de 65 anos

Quiero recordarle que existe un beneficio fiscal
establecido desde el 1 de enero de 2015 con
respecto a la exclusion de ftributacién de las
ganancias patrimoniales por la transmision de
elementos patrimoniales (como la venta de su
Farmacia) por contribuyentes mayores de 65
anos, siempre que el importe total obtenido por la
transmision se destine en el plazo de seis meses a
constituir una renta vitalicia asegurada a su favor
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con condiciones concretas y con el limite méximo
de 240.000 euros. Si aun estd a tiempo, puede que
le merezca la pena analizarlo.

Donacion de un negocio familiar

Si estd pensando en fransmitir en vida de manera
lucrativa su farmacia a sus descendientes, la
ganancia patrimonial generada no tributard
siempre que se cumplan los requisitos para aplicar la
reduccion enla tfransmisién de la empresa familiar en
los términos regulados en la normativa del Impuesto
sobre Sucesiones y Donaciones. Aproveche estos
beneficios fiscales antes de que se unifique la
tributacién autondmica vy, sobre todo, si reside en
Comunidades Autdénomas altamente bonificadas
como es el caso de la Comunidad de Madrid.

Gastos de dificil justificacion

Si determina su rendimiento por el método de
estimacion directa simplificada recuerde que puede
deducir en concepto de provisiones y gastos de
dificil justificacién el 5% de la diferencia de ingresos
menos otros gastos, pero con un limite de 2.000€.

Reduccién por inicio de actividad econémica

Si ha iniciado su actividad econdmica, recuerde
que puede reducir en un 20% el rendimiento neto
positivo declarado en el primer periodo impositivo
en que el rendimiento sea positivo y en el periodo

Novedades del ejercicio 2021

impositivo siguiente. Se considera que se produce el
inicio de una actividad econémica cuando no se
ha ejercido actividad econdmica alguna en el ano
anterior a la fecha de inicio de la misma.

Deduccidn por reinversidon de beneficios

La reinversibn del beneficio de su oficina de
farmacia en elementos nuevos del inmovilizado
material o inversiones inmobiliarias afectos a la
actividad econdmica serdn objeto de deduccion
de un 5% en la cuota integra correspondiente al
periodo impositivo en que se efectie la inversién (la
deduccién serd del 2,5% cuando el contribuyente
haya practicado la reduccién por inicio del
ejercicio de una actividad econdmica). La inversién
debe readlizarse en el plazo comprendido entre el
inicio del periodo impositivo en que se obtienen
los rendimientos objeto de inversidon y el periodo
impositivo siguiente.

Seguro médico

Recuerde que son deducibles en su actividad las
primas de seguro de enfermedad satisfechas por
el contribuyente en la parte que corresponde a
suU propia cobertura y a la de su conyuge e hijos
menores de veinticinco anos que convivan con él. El
limite mdximo de deduccidn serd de 500€ por cada
una de las personas senaladas anteriormente o de
1.500€ por cada una de ellas con discapacidad.

El fipo de gravamen de la escala general se incrementa al anadirse un framo con respecto al ejercicio
2020 (beneficios de la farmacia, alquileres, pensiones, etc.), quedando establecido de este modo:

Tipo estatal

Tramos IRPF 20214 Base

General

Tipo autonémico® Tipo total

| Hasta 124506 |

2.50%

12,00%
15.00%
18,50%
22,50%
24,50%

2.50% 19.00%
12.00% 24,00%
15,00% 20.00%
18,50% 37.00%
22,50% 45,00%
22,50% 47,.00%

* Hay que tener en cuenta en cuenta que los tipos que figuran en la columna de “tipo autondmico” deberdn sustituirlos por la
escala que haya aprobado la comunidad auténoma en que tenga que declarar.

Como novedad también, en el ejercicio 2021 el tipo de gravamen del ahorro se incrementa al anadirse
un tramo con respecto al ejercicio 2020 (venta de acciones, fondos de inversion, inmuebles, farmacia...),

guedando establecido de este modo:

Base Liquidable : 2021

Hasto 6.000&
Desde £.000,01£ hasta 50.000£
Deszde 50.000,01€ hasta 200.000€
Desde 200.000,01€ en adelante

19%
21%
23%
26%

Ante cualquier duda, puede ponerse en contacto con nosotros a través del teléfono 91 448 84 22 o del

correo electrénico fiscal@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Ventajas de contar con un buen
asesoramiento a la hora de comprar una

farmacia

Cristina Gonzdlez, Abogada 'y
responsable del drea Juridica del
departamento de Compraventa

de Asefarma habla de las ventajas
qgue tiene poder contar con un
intermediario en compraventa
como Asefarma y del perfil de los
compradores de farmacia.

Farmacia

i analizamos el perfil de persona que busca una
farmacia para comprarla nos encontramos con una
casuistica muy amplia:

Tenemos, primero, aquellos titulares de farmacia que
desean vender la suya y comprar ofra por un afdn de
mejora o de materializar el frabajo que ha realizado
en su farmacia actual, con el espiritu de volver a
emprender.

Asimismo, existen muchos farmacéuticos que estdn
en la industria o que trabajan para la funcién publica,
y que fras muchos anos frabajando en esos sectores,
se plantean en el momento actual de sus vidas, ser
titulares de una farmacia y continuar desarrollando su
actividad profesional en la boftica.

Por Ultimo, queremos destacar a muchas personas, ya
mayores, que estdn actualmente cursando los estudios
de Farmacia, que provienen de ofras profesiones,
y que bien porque fienen familia farmacéutica o
sencillamente porque encuentran en la farmacia su
vocacion tardia, se decantan por cambiar el rumbo
profesional de sus vidas.

¢Qué preguntas se hacen los compradores de
farmacia?

Especialmente, estos dos Ultimos colectivos, se hacen
muchas preguntas cuando piensan en comprar la
farmacia:

e 3Qué tipo de farmacia puedo permitirme?2 sCon
los bienes de que dispongo, cudnto puedo llegar

a pagar por una farmacia y que sea viable la
operaciéon?

e sQuéfarmaciaeslaque masencajaconmiperfil,
con mi visibn de negocio, con mis inquietudes?
srural2, sde barrio?, sturistica2, 3de paso?, 3de
mucha receta?, sde mucha venta libre?

e 5COmo se calcula el precio de una farmacia
y como saber que la que me puedan ofrecer
fiene un precio ajustado a mercado?

e 5Qué rentabilidad tiene una farmacia y qué
dificultades voy a enconftrar al gestionarla?

e sPor dénde empezar a buscar?

e 5Qué documentacion requiero pedile al
vendedor para estar seguro que los nUmeros
que me cuenta son reales?

e Una vez que se compra la farmacia scudles son
las obligaciones fiscales, laborales y contables
que hay que cumplire

Estas y otras muchas cuestiones requieren de un
profundo y serio asesoramiento, decisivo para no
equivocarse en una operacion tan importante
como es la de comprar una farmacia.

Desde Asefarma llevamos casi 30 anos
infermediando en compraventas y somos profundos
conocedores del mercado y de todas sus aristas.
Asimismo, proveemos de formaciéon a los que
compran a través de nosotros en nuestras aulas de
formacion y en la Farmaescuela. Y, para el dia de
después, ofrecemos los servicios de asesoria que nos
han hecho lideres en el mercado. Podemos resumir
aqui las ventajas de acudir, lo primero de todo, a
un asesoramiento especializado como es Asefarma,
antes de hacer bUsquedas por Internet un poco a
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la aventura. Porque comprar una farmacia no tiene
nada que ver con comprar un inmueble utilizando el
“idealista” de turno.

Nuestra nota diferencial

¢ Conocemos las farmacias desde dentro,
pues llevamos la gestion diaria fiscal, laboral
y contable de mds de 600 farmacias en toda
Espana, por lo que dominamos la problemdtica
diaria de cada bofica.

¢ Al comprador, se le orientard en todas aquellas
dudas que tenga.

e Disponemos de una amplia cartera de
farmacias en venta. Ademds, muchas son
farmacias clientes, a las que conocemos muy
bien. Y aquellas que no lo son, nos facilitan
la documentacidn necesaria para  poder
chequearlas adecuadamente.

¢ Al comprador le buscamos la financiacién vy le
ayudamos a elegir la mejor farmacia posible
segun las caracteristicas que busca vy las
posibilidades que tenga. Muchos compradores
se sorprenden para bien de la farmacia que
se pueden comprar, muy por encima de sus
expectativas iniciales. Eso también ayuda al
vendedor de la farmacia a enconfrar antes al
comprador adecuado.

» Nuestro equipo juridico es, sin duda, el mejor y
mdas preparado de Espana, y estard siempre all
lado de vendedor y comprador durante todo el
proceso de venta.

e Durante el proceso de venta, se ofrece al
comprador la  formacidn necesaria  para
que pueda afrontar con garantias su nueva
labor profesional, formacién que incluye una
importante parte practica en una farmacia real.

e Posteriormente a la venta, Asefarma le provee
al comprador de todos los servicios de asesoria
que precisa su recién adquirida farmacia para
que no tenga que preocuparse del dia después.

e Asefarma dispone, asimismo, de Gespafarma
-Gestion patrimonial farmacéutica- que ayudard
y orientard al vendedor a optimizar el producto
de la venta de la farmacia, normalmente, el
frabajo de muchos anos.

En definitiva, somos expertos en farmacia, damos un
servicio global y nuestros casi 30 anos de servicio al
farmacéutico y el prestigio adquirido a lo largo de
estos anos nos avalan. Por eso, animamos a todos
aquellos que quieran comprar una farmacia a que
se asesoren bien previamente a dar el paso, lo que,
sinduda, lesreportard enormes beneficios. Asique en
caso de que quiera contactar con nosotros puede
hacer escribiendo a fransmisiones@asefarma.com

a fomar

Lidmanos al 9144511 33
o pincha AQUI para visitar
nuestra web.

cComprar o vender
MI farmacia?

En Asefarma
podemos ayudarte

la decision adecuada
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La importancia de una marca propia en la

farmacia

Eva Ruiz, Farmacéutica y responsable

del departamento de Consultoria de
Asefarma explica en este articulo por qué
es tan importante contar con una marca
propia en la farmacia y cémo trabajar
todo el proceso de elaboraciéon de la

a marca es la senal que permite identificar
y distinguir algo frente a productos similares. El
consumidor con la marca que aporta informacién
adicional sobre ese producto concretamente,
mediante la identificacién comercial se maqgueta
una idea de la calidad del producto y el proveedor
con la marca logra ofrecer el producto al mercado
diferencidndose frente a una competencia que
ofrece productos similares.

La marca debe ser clara para que el publico
entienda sélo con observarla su razén de ser y lo
que aporta para ser diferente, y siendo coherente
la imagen con la marca que se quiere proyectar,
trasladar la filosofia empresarial, sin  generar
confusién y rechazo. Debe ser capaz de transmitir
compromiso a través de esa imagen corporativa
y los valores que le caracterizan: el cuidado de
la salud, la promesa de la atencién que quiere
trasladar al publico y la forma de actuar que
se inculca el equipo con sus clientes/pacientes.
Cumpliendo estas prerrogativas la marca es y serd
la base de una relacién duradera y rentable entre
cliente-empresa VS farmacia, porque la fidelidad a
un producto es siempre menor que a la marca.

En el desarrollo de la marca en la farmacia hay que
trabajar la diferenciacion (los beneficios clave por
los que las eligen), la familiaridad (intimidad de los
consumidores con la marca), la estima (aprecio y
respeto hacia la misma) vy la relevancia (cudnto de

misma.

adecuada es mi “propuesta de valor” en el entorno.
en gue se encuentra. Segun se logre mds o menos
se conseguird una mayor o menor impronta en el
consumidor.

Por eso cuando la farmacia decida desarrollar su
marca -aun sabiendo que la funcién principal de la
marca es precisamente identificar al producto con
el fin de diferenciarse-, también ésta ha de cubrir
la expectativa de trasladar al usuario y/o al cliente
sU misidn y visibn, como reclamo de la experiencia
y el cuidado que somos capaces de ofrecer desde
nuestro establecimiento y la experiencia de compra
gue podemos llegar a ofrecer.

Pero no basta con trabajar bajo la marca “farmacia”,
marca que, ya es un valor reconocido por el
consumidor. Todo lo que viene o se recomienda
desde la farmacia por el equipo farmacéutico
gue se sobreentiende como un equipo experto,
profesional y formado adquiere un valor absoluto por
el consumidor e incluso por el proveedor que trata
sin descanso de incrementar el reconocimiento de
su oferta al colocar su producto o servicio como de
venta exclusiva en este canal. El rigor farmacéutico
es sinbnimo de calidad vy eficacia representdndose
como un ideal en la mente del consumidor. Al igual
que comprar un coche de alta gama es sindnimo de
prestigio y calidad, comprar cualquier producto enla
farmacia es sindbnimo igualmente de salud y calidad,
y reflejo de bienestar, investigacién y eficacia.

iPor qué no desarrollar y potenciar la marca
farmacia?

La farmacia de manera constante brinda su
cercania con el paciente, lo que refuerza aiun mds
su confianza en el farmacéutico y aumenta su
grado de fidelidad. Ademds potencia, sin duda, la
marca FARMACIA. Pero no debemos quedarnos ahi,
debemos actuar: igual que estrellas hay muchas
en el frmamento, hay mds de 22.000 farmacias, e
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igual que la estrella polar es Unica, con un nombre
o con una marca ligada a la farmacia, el espacio
de salud serd perfectamente identificado por el
consumidor entre los demds vy ligado a ella ird la
identificacion comercial y la propuesta de valor.
Estamos firmemente convencidos del valor de Ila
marca farmacia, pero también convencidos de la
importancia de la personalizacidon de esa marca.

El avance de los tiempos y un cliente cada vez
mds ocupado, mds conectado y mds informado
a través de las redes sociales han hecho que,
tras la pandemia, que acercd el comercio online
de manera abrupta al 100% de los hogares,
hayan crecido, las redes sociales y que como
consecuencia sea mas fuerte la competencia.
Cada farmacia pertenece a un titular que bagjo la
misidon de su empresa desarrolla un proyecto propio,
buscando ser diferente con su especializacién vy si
se aporta valor a una marca de farmacia propia
se atraerd a nuevos consumidores, incluso aquellos
gue provienen de canales diferentes como puede
ser el de la perfumeria o el gran consumo.

No todas las farmacias son iguales, aungque mucha
de la oferta de surtido sea comun, la diferenciacion
y la fidelizacién vendrd de la mano de los servicios,
de la atencion que se ofrezca y de un surtido
personalizado que se seleccione en base al cliente
de la farmacia. El desarrollo de una marca propia
ayudard a competir tanto con la competencia mds
cercana como con el mercado online. Ese cliente
cada vez mds informado y cada vez mds exigente
analiza y calibra la oferta de la que puede disponer
en unas farmacias frente a ofras. Y ahi es donde el
fitular debe trabajar para escoger la mejor palanca
de diferenciacién que ofrecer, que puede venir de
la mano de:

¢ Beneficios funcionales como el horario o el pre-
cio, que de alguna forma siguen teniendo para
el cliente su importancia.

* Beneficios no funcionales e intangibles como
una atencién de calidad, un servicio a medida
de las necesidades de su paciente, un surtido
escrupulosamente seleccionado, que fienen
como ventaja el que no sean entonces tan ex-
portables no pudiendo ser copiados, y con los
que se hard fuerte frente a la competencia.

La inquietud ante la pérdida de un cliente con un
bajo grado de fidelidad lleva al farmacéutico a
tratar de descubrir cdmo hacerse indispensable
para el cliente para una vez que se decanta por un
consejo, no pueda compararle con la competencia
o escogerle por precio. La solucién viene de la mano
del desarrollo de una marca propia.

El consumidor de farmacia mayoritariamente mujer
(80%), consumidor de productos de belleza, es
selectiva y fiel a la marca, aunque existen aspectos
que cobran relevancia a la hora de aumentar
su fidelidad, como es la calidad del servicio. Por
esta razén, es imprescindible crear una propuesta
de marca de alto valor anadido que aune el
poder prescriptor de la farmacia, la confianza y
credibilidad del personal farmacéutico buscando la
diferenciacion.

Si la farmacia decide como opcidn que su
especializacién sea la dermocosmética, encontrard
dos tipos de cliente:

* El consumidor de cosmética selectiva, dvido
de vivir experiencias, que valora el placer de
uso y la sensorialidad de los cosméticos y que
busca senfirse Unico y privilegiado al ufilizar
un determinado producto o gama y con el
desarrollo de una marca propia.

* El cliente fiel que confiando 100% en la marca
y en la recomendaciéon busca encontfrar en
la farmacia productos de calidad que sean
eficaces y a un precio razonable. Con este
paradigma la farmacia debe aprovechar la
oportunidad de trabajar una cosmética UNICA
bajo el paraguas de su imagen de marca que
ademds le permitird fidelizar a sus clientes gracias
a la exclusividad y a la «experiencia emocionaly
qgue aporta su marca, mejorando ademds su
margen comercial con franquilidad al no tener
a nadie con quien comparar ni competir en
precio.

Con este fipo de cosmética el cliente que confia
plenamente en el consejo de su farmacéutico al
que le reconoce conocimientos que utiliza con rigor
en el cuidado de la salud y de la piel se fidelizard
aun mds en una gama de productos cosméticos
respaldados con la MARCA DE SU FARMACIA.

Desde el departamento de consultoria de
Asefarma, animamos a desplegar la bandera de
suU marca propia de farmacia y “hacer patria” con
ella sirviendo a la vez como herramienta con la que
combatir la incesante guerra de precios que hoy ya
no sdélo llega desde la competencia sino a través de
las redes sociales y el comercio online.

Puede contactar con nosotros llamdndonos al 91
448 84 22 o escribiéndonos al correo
consultoria@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Como aplicar una estrategia omnicanal
que se adapte al paciente/cliente de tu

farmacia

JUlia Badia, Digital Manager en Concep -
by Glintt, explica por qué deberias
empezar a aplicar una estrategia
omnicanal en su farmacia y cédmo puede

La manera en la que te comunicas con tu paciente/
cliente ha cambiado radicalmente en los Ultimos
anos. Actualmente tu publico objetivo dispone
de una gran variedad de medios para conocer
la informacién o comprar los productos que
necesita, pudiendo hacer estas acciones incluso sin
desplazarse fisicamente hasta tu farmacia.

Por este motivo, es necesario que tu negocio cuente
con una estrategia que englobe los mundos online y
offline y que lo haga de manera personalizada.

¢En qué consiste una estrategia omnicanal?

A menudo pueden confundirse los conceptos de
omicanalidad y multicanalidad. 3Sabes en qué
consiste cada uno? Mientras que la multicanalidad
se refiere al uso de todos los canales donde te
encuenfres presente para comunicarte con fus
pacientes/clientes, la omnicanalidad unifica todos
los canales en los que estds presente, permitiendo
que la experiencia de compra de desarrolle a través
de distintos dmbitos. En una estrategia omnicanal,
tu publico objetivo no deberia apreciar diferencias
entre los distintos canales de tu farmacia.

Sin embargo, cada uno de los medios a través de
los que te comunicas con tus clientes debe tener su
papel especifico dentro de tu estrategia general.

5Como puede ser el proceso de compra omnicanal?
Aungue cada paciente/cliente seguird un proceso
de compra distinto, la estrategia omnicanal potencia
la flexibilidad. De esta manera las acciones pueden
empezar de manera online, ya sea buscando
informacion acerca de los productos o de los horarios
de apertura de tu farmacia.

fod |

hacerlo eficazmente. S

Seguidamente, en el caso de que tu farmacia
cuente con una tienda online, tus pacientes/
clientes pueden usarla para comprar tus productos
y recogerlos, en un periodo muy corto de tiempo, en
tu espacio de venta fisico y terminar este proceso en
el mundo offline.

Las ventajas de la estrategia omnicanal

Optar por aplicar una estrategia omnicanal a nivel
global puede aportar grandes ventajas si se usa de
la manera adecuada, tanto para ti, como para tus
pacientes/clientes:

Ventajas para el farmacéutico

1. Aumento de la fidelizacién: La cercania vy
las relaciones mds personales que genera la
omnicanalidad ayudard a aumentar la fidelizacién
de tus pacientes/clientes con tu farmacia, tanto en
el medio plazo como en el largo.

2. Feedback masfluido: La cercania con tu paciente/
cliente también te permitird conocer su opinidn de
manera sencilla y rdpida. Asi podrds evaluar tus
acciones y, en los casos necesarios, contar con el
tiempo de reaccion suficiente para tomar medidas
correctoras.

3. Posibilidad de ofrecer nuevos servicios: A partir de
una estrategia omnicanal podrds implantar nuevos
servicios que aporten un valor anadido a tu farmacia,
como puede ser el de la recogida de los productos
comprados de manera online directamente en tu
farmacia.
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Ventajas para los pacientes/clientes

1. Aumento de la satisfacciéon: Como farmacia,
estar disponible para tus pacientes/clientes a través
de distintos canales y de una forma cercana, te
permite reducir el fiempo en que das respuesta a sus
consultas o dudas, aumentando su satisfaccion final.

2. Aumento de la confianza en tu farmacia: Este
aumento de la cercania y de la satisfaccién, a su vez
también influyen de manera positiva en la confianza
que tus pacientes/clientes tienen en tu farmacia.

3. Comunicacién bidireccional: Con una estrategia
omnicanal puedes comunicarte con tu paciente/
cliente de manera bidireccional, haciendo que se
sienta participe en el dia a dia de tu farmacia.

“A fraves del dermoconsejo
seremos capaces de fidelizar
a nuestros clientes en la
categoria”

Coémo aplicar la estrategia omnicanal

Aunque una estrategia omnicanal puede ofrecer
importantes ventajas para tu farmacia, para que sea
realmente efectiva debes tener en cuenta una serie
de consideraciones, ya que de lo contrario te serd
mds complejo obtener los resultados esperados.

1. Pon a tu paciente/cliente en el centro: Antes de
empezar a aplicar fu estrategia omnicanal analiza
el comportamiento de tus pacientes/clientes para
conocer en detalle sus hdbitos de compra y los
canales que usan mds frecuentemente.

2. Transmite un mensaje homogéneo: Precisamente
la omnicanalidad consiste en englobar los canales
a través de los que te comunicas con tu paciente/
cliente, asi que es imprescindible que fransmitas
un mensaje coherente entre todos ellos. Esta unién
de los canales no solamente se debe aplicar en el
dmbito online, sino que también hay que trabajar en
el mundo online y offline de manera conjunta.

3. Cuida tu presencia en los dispositivos moviles:
Adapta el 100% de las funcionalidades de tu web
a cada dispositivo mévil para facilitar el recorrido
de tus pacientes/clientes y que lo puedan realizar
desde cualquier lugar.

4.Estarsiempre disponible: Elconsumidoromnicanalse
caracteriza, en parte, por querer una comunicaciéon
rapida y fluida. Por este motivo, sobre todo si tu
negocio dispone de una tienda online, asegulrate
de estar disponible el mayor tiempo posible. Esto no
implica tener a una persona disponible las 24h del
dia, sino que puedes recurrir al uso de herramientas
como WhatsApp Business, que cuenta con la opcién
de responder con mensajes automaticos en el caso
que fu cliente acuda a vosotros fuera de vuestro
horario de apertura.

En definitiva, la estrategia omnicanal puede ser una
gran oportunidad para fidelizar a tus pacientes/
clientes de tu farmacia, creando un vinculo mds
cercano con ellos y facilitdndoles el proceso de
compra.

’ >
[
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Como trabajar la dermofarmacia de manera

eficiente

Doriane Delaurens, Farmacéutica y
consultora en Concep - by Glintt, explica
las claves para trabajar la categoria de
dermocosmética de manera eficiente.

La dermocosmética actualmente es una de las
categorias estratégicas con mds relevancia dentro
del canal farmacia. Sin embargo, a dia de hoy
muchas farmacias todavia no acaban de sacarle el
rendimiento suficiente. Por ello, en el presente articulo
tfratamos de enumerar los factores principales que
pueden ayudarnos a trabajar mejor la categoria con
tal de poder convertirnos a la larga en un referente
de Dermo dentro de nuestro entorno.

sCoémo se gestiona la categoria? 3Qué puntos
debemos desarrollarg A continuacion, descubriremos
cudlessonlasclaves parafrabajarla dermocosmética
de una manera eficiente y hacerla sostenible en el
fiempo.

e Seleccion del surtido

Lo primero empieza por la seleccién de surtido. La
seleccion de productosy el servicio ofrecido, ademds
de condicionar la rentabilidad de la categoria de
dermocosmética, es un elemento estratégico que
nos permitird diferenciarnos y posicionarnos en el
mercado.

Por tanto, se debe disponer de un surtido que cubra
todas las necesidades de nuestros targets objetivos
y vaya alineado con la estrategia de la farmacia.
Es decir, por un lado, dispondremos de las marcas
y familias mds demandadas o carentes en el
entorno de la farmacia para potenciarlas y, por otro,
dispondremos de otras marcas complementarias
con la finalidad de ir educando a dichos clientes en
las correctas rutinas de cuidado de la piel.

¢ Trazabilidad de las marcas

Esimportanteverificarquelasmarcasquecompongan
este surtido sean testadas dermatolégicamente
unos anos antes de su puesta en el mercado. Su
composicidn debe ser rica en activos cosméticos y
a una concentracién demostrada que asegure su
efectividad. También deben ser capaces de avalar
cientificamente los claims que reivindican.

e Personal especializado

Por otro lado, es imprescindible disponer de personal
especializado en la categoria. Un equipo muy bien
formado que sea capaz de adaptar las marcas que
conforman el surtido a las distintas necesidades de la
piel. Esimportante trabajar la “Dermoactitud”, siendo
capaces de transmitir a los clientes potenciales
qgue cuidarse es placentero y es una inversion en
bienestar.

En Concep- by Glintt, por ejemplo, llevamos anos
realizando planes especificos de formacidén para
equipos de farmacia que desean especializarse y
crecer en la categoria de Dermocosmética.

* Ubicacién preferencial y gestiéon

Esimportante disponer de una ubicacion preferencial
para la categoria, por los altos margenes y el nivel
de rentabilidad que aporta. Emplazarla en una zona
caliente, a poder ser con un mobiliario especifico
o elementos decorativos que la enmarquen y la
resalten dentro del espacio de venta. Hay que hacer
uso de tétems de marca, colocando las distintas
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familias de manera estratégica en los lineales en
funcién de su rentabilidad.

Los lineales de dermocosmética deben ser
dindmicos, se van cambiando las alturas de los
productos segun los intereses de cada momento
(temporalidad, stock o promociones puntuales).
Hablamos de rentabilidad porque una farmacia
que gestiona la dermocosmética de manera
eficiente, trata la categoria como una unidad de
negocio independiente dentro de la farmacia vy
estima qué objetivos de crecimiento quiere cumplir.
Ademds, confrola sus indicadores de rentabilidad
y fiene el surtido debidamente categorizado vy
subcategorizado.

“Seleccion del surtido,
trazabilidad de las marcas,
personal especializado

O ubicacion presencial y
gestion... entre las claves para
potenciar esta categoria

e Zona de testeo y equipo de diagnéstico
dermocosmético:

Generalmente, deberiamos encontrar la
Dermocosmética, a poder ser, en una zona con un
mostrador independiente y con una zona de testeo.
Si dejamos probar las cualidades organolépticas de
los productos, la probabilidad de que se enamoren
de los mismos es mucho mds alta. En esta zona es
recomendable incorporar un equipo de diagndstico
dermocosmético, que analice los distintos pardmetros
de la piel y nos aporte un diagndstico que nos ayude
a redlizar la mejor prescripcion y rutina de cuidado
para las necesidades de cada piel.

* Del producto a las rutinas de belleza:

2COmo conseguimos vender todos los productos
o recomendar en cada fratamiento productos de
marcas distintas? Larespuesta es utilizando protocolos
de venta y de Dermoconsejo: se realizan unas
preguntas clave al paciente/cliente para detectar

sus necesidades y en base a estas se establece la
rutina completa de autocuidado compuesta de fres
fases: limpieza, cuidado y proteccién.

Al explicar el tratamiento, es importante remarcar el
por qué, el como y los beneficios de utilizar cada uno
de los productos que componen las distintas fases de
la rutina.

* Seguimiento de los tratamientos y fidelizacién de
los clientes:

Por Ultimo, realizar un seguimiento de los tratamientos
que se proponen, es la clave para la fidelizacién
de los clientes. Para disponer del conocimiento,
necesitaremos recopilar sus datos, fanto personales
como de la evolucion de la piel, a fin de poder
aportarles mds de lo que esperan: aportarles
informacion adicional del producto, informarles de
promociones y novedades a fravés de Newsletters,
mandar SMS con recordatorios de compra o registrar
los progresos y avances de los cuidados de la piel.

A modo de resumen, repasamos los pasos
imprescindibles para trabajar la Dermocosmética de
manera eficiente:

1- Seleccionar estratégicamente el surtido con
marcas que se adecuen al entorno de la farmacia.

2- Formar y disponer de un equipo especializado en
la categoria.

3- Disponer de una ubicacion estrella en el espacio
de venta y gestionar la categoria de manera
independiente.

4- Apoyarnos en un dermoanalizador si disponemaos
de él.

5- Focalizar la venta hacia rutinas de autocuidado y
no hacia la venta de un Unico producto.

Y por Ultimo, llevar a cabo un seguimiento exhaustivo
de la evolucidn de los mismos.

Si contfrolamos fodos y cada uno de estos puntos,
conseguiremos convertirnos en unareferencia dentro
de nuestro entorno para la compra de productos de
Dermocosmética.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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ENTREVISTA

“El farmacéutico debe ejercer de cuidador
del cuidador del paciente oncolégico”

Con motivo del Dia Mundial contra

el cancer de mama (19 de octubre),
enfrevistamos a Ishoo Budhrani,
farmacéutico tinerfeno, creador del
perfil @unboticarioentuvida e impulsor
de las iniciativas #juntosxelcancer
#juntosxelcancerdemama y

En Espana, cerca del 30% de los cdnceres que se
diagnostican a mujeres son de mama. De hecho,
el cdncer de mama es el tipo de tumor mds
diagnosticado del mundo. Superando incluso al de
pulmdn (segun datos del Centro de Investigaciones
sobre el Cdncer). Y afecta a ambos sexos, pues los
hombres también sufren este tipo de cdncer. Por
ello, hemos querido entrevistar a Ishoo Budhrani,
un referente en el sector que divulga a través de la
oficina de farmacia.

Con motivo del Dia Mundial contra el Cdncer de

Mama, Ishoo Budhrani, farmacéutico finerfeno,
creador del perfl @unboticarioentuvida e
impulsor de las iniciafivas  #juntosxelcancer

#juntosxelcancerdemama vy #juntosxtusalud nos
cuenta cudl es el papel del farmacéutico con
pacientes oncoldgicos. Desde todos estos dmbitos,
Ishoo Budhrani trabaja para difundir la importancia
de la deteccidn del cdncer desde la farmacia.

Ishoo Budhrani, farmacéutico finerfeno en el
municipio de Los Realejos, ha sido galardonado
con el premio Plata al “mejor farmacéutico 2.0 en
los premios iDermo 2021 y obtuvo la quinta posicién
en 2020. Es autor y fundador de @JuntosXtuSalud
(con el que ha obtenido el Premio Nacional Asprofa
2018), el Premio Semergen Canarias 2018 y finalista
con el Premio Francisco Moratal Peyrdé MICOF.
Ishoo Budhrani es también fundador de iniciativas
que trabajan para visibilizar el tdndem cdncer y
farmacia: #Juntosxelcancer (Premio Nacional
Asprofa 2019) y es autor de #Juntosxelcancerdema.
Ademds, Ishoo Budhrani es coordinador del grupo
de trabajo oncoldgico Asprofa, miembro fundador
de PedYFarma, autor de @Unboticarioentuvida.
Asimismo, es miembro de inciciativas como Honcor,

#juntosxtusalud.

infegrante de SaludCanarias (Premio Semergen
Canarias 2018). Ishoo colabora en revistas como
Farmaventas y ha sido autor de un capitulo en
el libro “Ante las crisis corazén” en el que cuenta
su vivencia personal en el COVID-19. Ha ejercido
como ponente en congresos, webinars y en diversas
universidades nacionales y es autor del canal de
YouTube ‘Unboticarioentuvida’.

Hemos querido conocer un poco mds a Ishoo
Budhrani acerca de su actividad de difusion del
cdncer y de la prevencion y la atenciéon a estos
pacientes desde la farmacia. Y, para ello, le hemos
hecho las siguientes preguntas:

Asefarma: Ishoo, el farmacéutico como especialista
de la salud suele tener un ojo bastante critico y suele
ser capaz de detectar muchos problemas de sus
pacientes (incluso aquellos que padecen cdncer)
a un golpe de vista en su propia farmacia. sCémo
detectar al paciente oncoldgico?

Ishoo Budhrani: Lo primero que debemos hacer
siempre es ser una persona cercana, amable v,
sobre todo, buscar la manera de empatizar con el
cliente o paciente, al cual, segin la farmacia en
la cual estemos, sea rural o de cuidad, puede que
ya hasta conozcamos su nombre. Observando
detenidamente la receta electrénica es una primera
tfoma de contacto, evidentemente por nuestra
formacion en Farmacologia, podremos descifrar con
un simple pensamiento que podemos estar frente
a una persona que estd pasando por un proceso
oncoldgico. Ahi debe empezar nuestra escucha
activa y real. Preguntar algo tan sencillo como, que
tipo de cdncer estd padeciendo, no debe hacernos
sentir mal, al contrario, puede que incluso Nnos
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ayude a nosofros mismos a aprender mds aun. No
sélo debemos saber detectar (es mejor a mi forma
de ver, “intuir” si me lo permiten...), a un paciente
oncoldgico, existe el rol del cuidador del paciente
oncoldgico. Alguien que viene perdido, callado vy
con muchas dudas sobre el mostrador y es a alguien
al cual, también debemos saber guiar. Ellos, pueden
llegar a sufrir mds de lo que podamos llegar a
imaginary, a veces, son los verdaderos artifices de la
buena toma de los fdrmacos del paciente.

Una cosa es clara y sencilla, no todo el mundo
que entre por nuestra oficina de farmacia, con el
pelo rapado o muy corto, debe ser una paciente
oncoldgica o un paciente oncoldgico, incluso
alguien que nunca hayamos podido imaginar,
puede que esté pasando por un proceso oncoldgico
y puede que lo esté pasando francamente mal-.

“Si hemos podido cambiar
nuestra actitud frente a las
condiciones inesperadas

y a las actuales, debemos
demosfrar gue somos
capaces de ser una persona
de confianza del paciente
oncologico”

Asefarma: 3Qué papel debe tener el farmacéutico
ante pacientes oncoldgicos en general?

Ishoo Budhrani: Pues el mismo que hemos demostrado
desde este pasado mes de marzo en la lucha contra
la pandemia. No hay mds, es tan claro y sencillo.
Hemos estado, desde el primer dia, en la oficina
de farmacia (auxiliares, farmacéuticos, personal de
limpieza, técnicos...). Ayudando, colaborando vy
dispensando, al paciente y a su cuidador, en esta
pandemia del coronavirus, sin pedir nada a cambio.
Y eso, en este momento, puede que ya no lo dude
casi nadie. Muchas personas con distintas patologias
han sufrido y sufren las circunstancias actuales. Todos,
pueden tener una patologia de base, o sin saberlo,
estar sufriendo un cdncer Todo ha cambiado, las
pruebas primordiales son un PCR y unas preguntas
a raudales. Nos corren muchas dudas en nuestra
mente, y los dias van pasando sin saber que ocurrird, y

mds aun, con todo lo que sabemos y tenemos a estas
alturas. Somos conscientes de que las prioridades
estdn cambiando, y que el mundo de la salud, ha
dado un giro inesperado, y todos, absolutamente
fodos, estamos sufriendo las consecuencias.

Si hemos podido cambiar nuestra actitud frente
a las condiciones inesperadas y a las actuales,
debemos demostrar que somos capaces de ser una
persona de confianza del paciente oncolégico.
Debemos adaptar el papel como farmacéuticos a
esa persona, que estd preparada en una patologia
que siempre ha existido y existird, formdndonos mds,
ayudando mds vy, sobre todo, ddndonos cuenta que
nos puede pasar a nosotros mismos algun dia.

Sabemos de muchas patologias, muchisimo de
dermofarmacia y 3dénde estd relegado ahora
mismo la paciente o el paciente con cdncer?

Asefarma: 3Y en cdncer de mama? Es cierfo que
afecta mds a mujeres que hombres, pero 3cémo
se puede trasladar la importancia del diagndstico
precoz desde la farmacia?

Ishoo Budhrani: Explicdndolo, tal cual, siendo
conscientes que es algo necesario. Una mamografia
realizada a tiempo puede salvar vidas y hacer
que un proceso complicado tenga un estadio no
fan maligno. Un cribado es necesario, junto con
una informacién veraz y de calidad. Es cierto que
el fiempo apremia, pero poder ftener un frabagjo
multidisciplinar, e interdisciplinar, con otros sanitarios
y sus respectivos centros, para poder ayudar en los
diagndsticos, es necesario empezar jdesde yal

Pero para todo ello, es necesario empezar desde una
farmacia asistencial oncoldgica, algo necesario. Y
sobre poder quitar ese miedo al diagndstico con un
resultado positivo.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Laesperadelosresultados de una pruebaoncoldgica
puede dar vértigo. Como farmacéuticos, podemos
aconsejar al nuevo paciente oncolégico tras el
mostrador cémo puede cuidarse lo mejor posible.
Quién lo ha vivido de cerca sabe muy bien, pero
esta nueva realidad pesa mucho en su interior y que
muchas veces cuidarse significa no pensar en ello.
La angustia que supone el deseo de un diagndstico
favorable es imposible de explicar y algunas veces
amigos y familiares no llegan a comprenderlo en su
fotalidad.

Mientras tanto, el fiempo deja huella y de sus marcas
se puede aprender, avanzar o rechazar afrontar
lo vivido. El personal sanitario tiene herramientas
para escuchar sus dudas y ofrecerles el apoyo que
necesitan para hacer frente a la soledad. Este es
el miedo al cdncer y nosotros somos un eslabdn
principal dentro de la cadena sanitaria.

“Una mamografia realizada a
tiempo puede salvar vidas”

Asefarma: 3De qué manera se puede ayudar a los
pacientes de cdncer y a todo su entorno desde la
farmacia?¢

Ishoo Budhrani: Pues como os comentaba
anteriormente y sumado a lo que suelo repetir,
generando una farmacia asistencial oncolégica
desde el principio. Sabemos, que nos encontramos
en fiempos complicados y de incertidumbre. Parece
que cualguier tiempo pasado fue mejor, pero
estd impresion no es la misma para todos. Es muy
importante sentarse a reflexionar y darse cuenta de
gue muchos casos oncoldgicos se han dejado de
diagnosticar en estos meses, que muchas personas
se han visto inmersas en un mar de dudas por su
patologia oncoldgica vy, sobre todo, que muchos
han tenido el miedo de no saber bien cémo seguir
con su fratamiento. El rol del farmacéutico siempre
ha sido digno de valorar, pero nadie negard las
ganas de mutua colaboracién que siempre hemos
querido emprender junto con un equipo médico,
de enfermeria y de un largo etcétera. Trabajar de
forma multidisciplinar y sobre todo interdisciplinar,
haciendo hincapié en el terreno de la escucha vy la
ayuda seria lo ideal.

Los centros de salud como hospitales y centros de
urgencia estdn desbordados por la pandemia, pero
aun asi es necesario continuar demostrando que
como sanitarios estamos prepararos para ayudar al
paciente oncoldgico. Es el momento para demostrar
nuestros conocimientos sobre el cdncer, previo
estudio y formaciéon. La escucha activa es igual de
necesaria: dialogar sobre su problema oncoldgico o

formular una pregunta sencilla puede encender una
luz inmensa.

Nos hemos cenfrado en aportar soluciones contra
el virus, pero una buena asistencia oncoldgica sigue
siendo lo mds sencillo de llevar a cabo. 3Cudndo
llegard el momento en el cual seamos los primeros
en ayudar al paciente con cdncere Mientras
muchos lo estdn llevado en silencio, otros adun no son
conscientes que a la manana siguiente ellos mismos
pueden ser los pacientes.

#JUNTOSX
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#juntosxelcancerdemama

Iniciativas de Ishoo Budhranicontraelcancer
en redes sociales y webs de farmacia

Asefarma: Ishoo, hablando de cdncer y de
farmacia... cuéntanos en qué consiste la iniciativa
#Juntosxelcdncer

Ishoo Budhrani: Es una unidn entre pacientes vy
profesionales de la salud (Farmacéuticos, Médicos,
Enfermeras, Técnicos superiores enimagen, Sanitarios
en Emergencias, Administrativos de la salud...).
Una unién que se genera por medio de una idea
principal, de que todos llevardn a cabo un articulo
con motivo del Dia Mundial Contra el Cdncer y que
comienza en 2019. Una idea que con el paso del
fiempo se convierte en una iniciativa que sale a luz
cada ano por el dia mundial del cdncer. Cada ano
se avanza mds, desde un primer afo donde hubieron
solo articulos publicados en la web de juntosxtusalud
(www .juntosxtusalud.com), se ha pasado a estas
fechas, donde hay videos publicados desde el canall
de youtube de @juntosxtusalud.
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Si hacemos historia, en 2019 se traté pues, de una
iniciativa movilizada en redes sociales con el apoyo
de mds de 62 participantes que actuaron como
autores de los mds de 68 posts informativos en torno a
la temdtica del cdncer. Entre los participantes hubo
profesionales de distintas disciplinas, pacientes y
también cuidadores. El dnimo de #JuntosXEICAncer
siempre ha sido la construccién conjunta del
conocimiento en torno a una temdtica que origina
muchas incertidumbres.

Las razones comunes para la unidon de perfiles tan
diversos denfro de una misma iniciativa, son las de
combatir la desinformacion, compartir experiencias
de forma colaborativa y mediante la suma de
fuerzas en un movimiento en el que el paciente estd
en el centfro. Y que por medio de la experiencia
profesional y personal de cada infegrante,
podamos, entre todos, ayudarle. Todo ello llevd a
disenar una campana que consistid en una primera
fase en generar tuits en torno al uso del hashtag
#JuntosXEICdancer. Para ello, se contactd con mds
de 62 personas que estuvieran dispuestas a dedicar
tiempo a la elaboracion de material y contribucién
al mismo desde las redes sociales.

El material se colgd en la pagina de JuntosXTuSalud
y se distribuyd usando Twitter, Facebook, Instagram
y Linkedin principalmente. De manera sistemdtica
se publicaron al menos dos posts diarios durante
un periodo que abarcd desde el 28 de enero al 28
de febrero de 2019. Ademds de las publicaciones,
los participantes conftribuyeron generando
conversaciones, resolviendo dudas y acercando
las vias de comunicacién entre profesionales y
pacientes. Todo esto hizo, que en 2019 fuéramos tres
veces Trending Topic en Twitter y se llegara a estar
con el Hashtag sanitario, en un segundo puesto a
nivel mundial.

“Es necesario continuar
demostrando que como
sanitarios, los farmaceéuticos
estamos preparados

para ayudar al paciente
oncologico”

Por otro lado, también siempre se ha trabajado en la
posibilidad de que cada usuario o sanitario, subiera
a sus redes sociales durante la iniciativa la foto de la
palma de su mano, dibujando la pieza de un puzzle
y el #JuntosXEICdAncer. Todo ello dentro de un post,
en donde hablara sobre el Cdncer.

Origen de todas estas iniciativas contra el
cdncer

Asefarma: Ishoo, 3cdédmo surgieron estas iniciativas
contra el cdncer en Internet, las redes y la farmacia?

Ishoo Budhrani: Con mis inquietudes, sus ganas de
aportar todo sin pedir nada a cambio y con un
proceso oncolégico de mi madre, donde todo
cambid.

“iHola! sComo estdse, perdona que te moleste, mi
nombre es Ishoo y soy Farmacéutico en Tenerife, soy
el autor de JuntosXTuSalud, tengo una idea en la
cabeza y me gustaria contdrtela si no te importa...
Asi  empezaba cada conversacidn. Busqué
muchisimos perfiles de grandes sanitarios en redes
sociales, sobre todo Twitter y Instagram y creo que
desde ahi la historia es muy larga jy muy intensal
Eran audios largos, que parecian podcast, por
mensajeria, mensaje tras mensaje y una tormenta de
ideas sin cesar... Fue un trabajo diario, muy extenso
y, sobre todo, lleno de motivacion y mucha pasion.
Todos absolutamente todos aceptaron, sin querer
recibir nada a cambio, aiun teniendo muchisima

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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vida laboral y personal cada uno de ellos, con una
dedicacién en momentos casi exclusiva dejando
apartados estudios y tareas, dedicaciones familiares.
Ellos han hecho que hoy exista un equipo lleno de
grandes personas que aman su profesién y quieren
lo mejor para el paciente...Y ahora parece que todo
ha cambiado... "Hola me llamo Ishoo, ahhhh ya se
quién eres, tU dime yo me uno!”

Todo tuvo un objetivo claro, que ningun hijo
volviera a sufrir por una madre con cdncer, sin
saber déonde buscar informacion... Actualmente
somos conocedores que en el océano de Internet
es dificil de navegar y muy fdcil perder el norte.
JuntosxTuSalud quiere aportar luz en el camino,
guiando y acompanando para que todo resulte mds
sencillo. Los valores lo demuestra cada miembro del
equipo (a los cuales les debo todo, sin ellos yo no
estaria aqui...), ya que cada uno tiene un espiritu de
servicio que los mueve en sus respectivas profesiones
y su vida diaria y divulgar es una faceta mds,
profundamente facilitadora y enriquecedora para
tfodos. Todos ellos, tanto el equipo de juntosxtusalud
y #JuntosXEICdncer, tienen una vida personal vy
profesional, y aun asi han dedicado parte de su
fiempo en querer escribir y ayudar y eso demuestra
mucho.

Asefarma: ;A quién estdn dirigidas las iniciativas
Juntosxtusalud, Juntosxelcancer...2

Ishoo Budhrani: Casi todo el mundo estd a dia de hoy
en Internet y hace uso de las redes sociales, desde los

Ishoo
Budhrani

—

“Debe existirmas apoyo al
paciente oncologico y a su
cuidador directo”

mds jovenes a los mayores. Y también sabemos que
existen muchas personas que aun no hacen uso de
ellas, por varios motivos que muchos ocultan. Toda
informacién que pueda ayudar a una persona en
sU proceso oncoldgico, es bienvenida, y queremos
dirigirnos a todos ellos, al cuidador del paciente y
también al profesional sanitario.

Debe existir mds apoyo al paciente oncoldgico vy
a su cuidador directo y a todos aquellos que estdn
el 1.0 donde se estd necesitando mucha ayuda
oncolodgica, también queremos dirigirnos a todos
ellos de alguna manera. El mundo de las redes es el
lugar idéneo que nos puede acercar a volveral 1.0y
tender nuestra mano.

Realmente lo que nos gustaria es dar el apoyo
necesario para que nadie se sienta perdido en su
diagndstico, ni el paciente nisu familiar. Esimportante
unirnos entre fodos, en este mundo global en redes,
dejar de lado toda cuestion y por un momento solo
por un momento ayudar a todos en el Cdncer.

En Internet y redes sociales, ;qué iniciativas
se pueden llevar a cabo contra el cancer?

Asefarma: 3 Qué papel tienen las redes sociales en la
difusion de iniciativas de este tipo?

Ishoo Budhrani: Primordial, filense que nosotros
mismos hemos contactado por medio de una
red social, pero también es cierto que existe una
vida antes y después de las RRSS. Y es por medio
de nuestras redes, que es nuestra baza principal,
el que llevamos a cabo un blog de calidad, que
es lo fundamental. Y, sobre todo, cada persona
que integra este proyecto y confia plenamente en
él, hace que se vaya divulgando la existencia de
estas iniciativas por sus propias redes y en su dia a
dia van corriendo la voz. y asi sumando, podremos
acercarnos al paciente. Pero a veces ocurre, que
no llegas a quienes tienes debes de llegar, que es el
paciente y su cuidadory sigues y sigues esperanzado
gue un material de calidad se valore y se consuma.

Asefarma: 3Cémo se puede colaborar con este tipo
de iniciafivase

Ishoo Budhrani: Pues sencillamente poniéndose en
contacto con cualquier integrante del proyecto, o
haciendo uso de las redes sociales de este proyecto.
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Cualqguiera que esté interesado en ser parte de
la iniciativa  #JuntosXEICAncer que arrancard
proximamente de nuevo el ano que viene, o de
#juntosxelcdncerdemama que comienza este mes,
y quiera poner su granito de arena, puede hacerlo
envidndonos un mensaje.

Elfarmacéutico, esuna piezafundamental del dmbito
sanitario, y mds aun si hablamos de la cercania al
paciente y su tratamiento. Tenemos un tiempo que
podemos dedicar al paciente que es fundamental.
Es importante que exista un trabajo multidisciplinar
para ayudar al paciente oncolégico, pero, sobre
todo, es primordial la formacién oncoldgica en
una oficina de farmacia. El cuidador del paciente
también necesita de nuestra profesion y de nuestro
apoyo, es necesario comprenderle.

Asefarma: Y en ocftiubre, ademds, comenzd
#juntosxelcAncerdemama, en su primera edicion, las
novedades son..

Ishoo Budhrani: Pues si. Esta primera edicion comenzd
este 16 hasta el 22 de octubre, pasando poren medio
y centrdndose en el propio Dia Mundial contfra el
Cdncer de mama que se celebrd el 19 de octubre.

En esta edicion ha habido un articulo escrito por
cada autora y autor, junto a un video de cada
uno de ellos, algo similar a la Ultima edicién de
#juntosxelcdncer. A su vez, la idea es que durante
esos dias y haciendo mayor hincapié al Dia Mundiall
contra el Cdncer de Mama, todos los usuarios y
profesionales sanitarios, suban a sus redes sociales la
foto del frontal de su mano, con las unas pintadas de
rosa, escribiendo el #JuntosXEICAncerDeMama v la
pieza de un puzzle. Y por Ultimo y no por ello lo menos
importante, y como novedad saldrd una guia: “El
Cuidado de la Piel del Paciente Oncoldgico: Una
guia con recomendaciones dermofarmacéuticas
para pacientes y cuidadores desde la oficina de
farmacia”.

Asefarma: Algo mds que te gustaria anadir...

Ishoo Budhrani: Pues daros las gracias por dejarme
un espacio y un tiempo de calidad en vuestra casa.
Ante todo, dar las gracias todos los infegrantes de
todas las ediciones y fodas las iniciativas a las cuales
he pertenecido y, cdmo no, si me lo permiten,
agradecer a mi oficina de farmacia, en la cual
frabajo actualmente, por permitirme involucrarme
tanto en mis proyectos y dejarme compaginar mi dia
a dia en ideas como ésta.

ASEFARMA

a de Farmacias

TARJETA CLIENTE

TARJETA DE FIDELIDAD
ASEFARMA

Acuerdos de primer orden con
proveedores del sector farmacéutico:

- Disefo y programacion web

- Formacioén

- Vestuario laboral

- Material corporativo y Marketing

- Laboratorios

- Tecnologia

- Senalizacion, placas y rétulos

- Arquitectura comercial y mobiliario
- Reformas

- Etc.

Contacte con nosotros
en el 91 448 84 22
www.asefarma.com
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... iY mas!
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Servicios profesionales asistenciales en la

oficina de farmacia

Adela Bueno, Abogada y responsable
del departamento Juridico de Asefarma,
explica los puntos a tener en cuenta

a la hora de implantar servicios
profesionales en la farmacia.

n el presente articulo vamos a abordar eltema de
los servicios profesionales farmacéuticos asistenciales
en la farmacia comunitaria (SPFA). Desde hace ya
unos anos, la oficina de farmacia estd adquiriendo
un papel protagonista en la atencion farmacéutica
y farmacoldgica junto con los médicos y el resto de
profesionales sanitarios que conforman la atencién
primaria, debiendo hacer énfasis en la condicién
del farmacéutico como profesional sanitario,
proximo y accesible a los pacientes. En este sentido,
corresponde a los farmacéuticos garantizar un
adecuado y efectivo uso de los medicamentos,
con la finalidad de mejorar la calidad de vida de los
pacientes.

La Ley 16/2003, de 28 de mayo, de cohesion y
calidad del Sistemma Nacional de Salud, en su
exposicidn de motivos identifica a los profesionales
farmacéuticos como  responsables  de la
dispensaciéon de medicamentos a los ciudadanos,
les impone el deber de velar por el cumplimiento de
las pautas establecidas por el médico responsable
del paciente en la prescripcidn y de cooperar
con él en el seguimiento del tratamiento a través
de los procedimientos de atencion farmacéutica;
contribuyendo de este modo a asegurarsu eficaciay
seguridad. Asimismo, participan en la realizacién del
conjunto de actividades destinadas a la utilizacion
racional de los medicamentos, en particular a través
de la dispensacion informada al paciente.

La mencionada ley también establece que las
oficinas de farmacia colaborardn con el Sistema
Nacional de Salud en el desemperio de la prestaciéon

farmacéutica a fin de garantizar el uso racional
del medicamento. Para ello los farmacéuticos
actuardn coordinadamente con los médicos y otros
profesionales sanitarios.

Podemos diferenciar los servicios farmacéuticos no
asistenciales que son los orientados a la logistica del
medicamento para garantizar su conservacion vy
custodia y constituyen el nUcleo de la actividad enla
farmacia comunitaria, de los servicios farmacéuticos
no asistenciales.

Conforme la definicion ofrecida por el Foro de
AF-FC, "los servicios profesionales farmacéuticos
asistenciales de farmacia comunitaria (SPFA) se
definen como aquellas actividades sanitarias
prestadas desde la farmacia comunitaria por
un farmacéutico que emplea sus competencias
profesionales para la prevencion de la enfermedad
y la mejora tanto de la salud de la poblacion
como la de los destinatarios de los medicamentos
y productos sanitarios, desempenando un papel
activo en la optimizacién del proceso de uso y de los
resultados de los tfratamientos. Dichas actividades,
alineadas con los objetivos generales del sistema
sanitario, tienen entidad propia, con definicién, fines,
procedimientos y sistemas de documentaciéon, que
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permiten su evaluacion y retribucion, garantizando
su universalidad, contfinuidad y sostenibilidad”.

“Los servicios en la farmacia
desempenan un papel

activo e mla optimizacion

del proceso de uso y de los
resultados de los tratamientos’

J

Para que el farmacéutico pueda desarrollar esos
servicios, esfundamentalque conozcalainformacion
gue se le debe facilitar al paciente con cardcter
previo, para que éste preste su consentimiento
y para ello se debe tener muy presente la Ley

41/2002, bdsica reguladora de la autonomia del
paciente y de derechos y obligaciones en materia
de informacién y documentacién clinica. En este
sentido, la citada ley establece que toda actuacion
en el dmbito de la salud de un paciente necesita el
consentimiento libre y voluntario del afectado, una
vez que, recibida la informacion prevista en relacion
al servicio que se le va a prestar, haya valorado las
opciones propias del caso. Pues bien, los SPFA son
actividades sanitarias que inciden en el dmbito de
la salud de un paciente, por lo que es imprescindible
haber informado con cardcter previo sobre dicho
servicio, para que el paciente pueda prestar un
consentimiento informado.

El Foro AF-FC ha consensuado una clasificaciéon de
servicios que han de formar parte de la cartera de
servicios profesionales farmacéuticos en la Farmacia
Comunitaria:

Serviclos Profeslonales Farmacéwticos Aslstenclales de FC*

| SeriosProtesonaes Farmaca cos Adetenchies de O

Servicioz de Atenakin Farmacdutlca

SarviziozoHemadoz
a svaluar y mejorar

Sarvialoz

e loz razultados da

loz madkam antoz
+n zalud

progeso da uso da
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Dispenzacicn Seqyuirmierte
Farrmacstam pautice

Indicaczn

Farmaceutica

Farrmacovigilancia
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Medicacicn

Acdherencia
Terapautica

Favizicn da
heticuines

Ferrnulacicn
rmagistral

Revizicn del Lo de
ks Medicamentss
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comunharia

B Mecliclas cle
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+ P alturafIMC
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+ GlUCoEa
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zanitaria + Bt
A ey colaborative
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enfermeacades
cCultas riem de Frogirama de
erfiermedad intercarmbic de
+ Participacién en jerirguillas
PRGramas de
MK EZEET Cesacion tabaguica
A A

* Esta clasificacion no excluye otros SPFA que pueden ser contemplados

Es incuestionable el reto que tiene por delante
la farmacia comunitaria, toda vez que durante
mucho tiempo el farmacéutico ha estado centrado
en el medicamento y ahora se hace necesaria una
evolucién hacia el paciente, su salud y su calidad

de vida, poniéndose de manifiesto el gran papel del
farmacéutico como profesional sanitario.

En caso de gue ftenga alguna duda que quiera
consultarnos, puede llamarnos al 91 448 84 22 o
escribirnos a juridico@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Cuestiones a tener en cuenta sobre la
distribucion irregular de la jornada

La organizacion de la jornada

laboral en la farmacia puede ser

un quebradero de cabeza para

el farmacéutico. Eva M? lllera,
abogada y especializada en Laboral,
responsable del departamento Laboral
de Asefarma, da las claves para

que pueda hacerlo de una manera

xiste regulada en el Estatuto de los Trabajadores
la denominada distribucion irregular de jornada
de trabajo, configurdndose esta figura como un
instrumento facilitado a la empresa a modo de
flexibilidad interna.

En el propio texto, concretamente en el art. 34.2
de Estatuto de los Trabajadores, se establece que
“mediante convenio colectivo o, en su defecto, por
acuerdo entre la empresa y los representantes de
los trabajadores, se podrd establecer la distribucion
iregular de la jornada a lo largo del ano™.

En defecto de pacto, la empresa podrd distribuir
de manera irregular a lo largo del ano el 10% de
la jornada de tfrabajo”. Es decir, se atribuye al
empresario la posibilidad de distribuir de forma
iregular el 10% de la jornada del tfrabajador.

En el convenio colectivo de oficina de farmacia,
la regulacién de la jornada la encontramos en el
arficulo 21 gue remite a lo dispuesto en el Estatuto
de los Trabajadores, con algunas peculiaridades, de
forma que dispone:

1. La distribucién de la jornada se regird por lo
establecido en el Articulo 34 del Estatuto de los
Trabajadores, salvo en lo dispuesto en los pdrrafos
siguientes.

2. Debido a las caracteristicas de las Oficinas de
Farmacia, la distribucién de la jornada se realizard
teniendo en cuenta que todos los dias del ano

efectiva.

son laborables, a efectos de los servicios
farmacéuticos, respetdndose los descansos
semanales contemplados en el Estatuto de los
Trabajadores y abonando las compensaciones
econdmicas oportunas reflejadas en las tablas
de retribuciones de este convenio.

3. En el caso de redlizarse una jornada
continuada superior a 6 horas, se establecerd
durante la misma un descanso de 20 minutos,
que tendrd la consideraciéon de tiempo de
frabajo efectivo.

Para delimitar el régimen juridico de la
distribucion irregular de la jornada, es preciso
tener en cuenta:

e Plazo de preaviso: el limite del preaviso del
dia y la hora de la prestacion de la jornada
iregular de 5 dias.

e Porcentaje de jornada irregular del 10%
de jornada: en cuanto al porcentaje de
jornada objeto de distribucion irregular,
éste Unicamente rige cuando la distribucion
iregular es aplicada unilateralmente por
el empresario en defecto de pacto, por lo
que podrd acordarse bien su ampliacion
o bien su reduccién mediante el convenio
colectivo (en la actualidad nada se
especifica en el convenio aplicable, por lo
que salvo pacto entre partes, rige el 10%).

Ademds de lo anterior, la distribucién irregular
de la jornada estard limitada por la jornada
mdxima anual legal o pactada en el convenio
de oficina de farmacia (1.873 horas/ano o 1.702
en el caso de frabajo nocturno).
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Limites a la jornada irregular: Se pueden concretar
en:

e Una duraciéon mdaxima de 40 horas semanales de
promedio en computo anual: Se puede pactar
una duraciéon de la jornada semanal superior a
la prevista (en principio, 40 horas semanales para
un contrato a tiempo completo) compensdndolo
con ofras semanas en las que se trabajardn
menos horas para no superar el limite anual (sin
que tengan consideracion de horas extras las
semanas que tfrabajan mds de 40 horas, siempre
y cuando el exceso en horas se compense
posteriormente).

e Llimite de descansos semanales y diarios
establecidos en la ley: El art. 34.3 ET establece
que, entre el final de una jornada y el comienzo
de la siguiente, mediardn como minimo 12 horas.

“Mediante acuerdo entre
empresa y representantes de
los trabajadores, se puede
establecer la distribucion
irregular de la jornada a lo
largo del ano”

Ademds, habrd que tener en cuenta que no
pueden verse afectadas personas trabajadoras
que tengan una reduccién de jornada por
guarda legal de un menor de 12 anos o
por cuidado de un familiar y ofras personas
frabajadoras disfrutando de algun permiso de
conciliacién de vida laboral y familiar. En cuanto
al limite diario, serd de 9 horas (salvo pacto o
acuerdo en convenio colectivo), que se verdn
reducidas a 8 horas diarias para los tfrabajadores
menores de 18 anos.

Particularidades de distribucion de la jornada con
colectivos especificos: Hay que tener en cuentaq,
que el art. 37 del Estatuto de los Trabajadores,
contempla la especial proteccidén de las personas
frabajadoras que tengan la consideraciéon de
victimas de violencia de género o de victimas
del terrorismo, a las que se reconoce, para hacer
efectiva su proteccién o su derecho a la asistencia
social integral, el derecho a la reduccion de la
jornada de tfrabajo con disminucion proporcional del
salario o a la reordenacién del tiempo de trabajo, a
fravés de la adaptacién del horario, de la aplicaciéon
del horario flexible o de ofras formas de ordenacién
del tiempo de trabajo que se utilicen en la empresa.

También tendrdn derecho a realizar su trabajo total o
parcialmente a distancia o a dejar de hacerlo si este
fuera el sistema establecido, siempre en ambos casos
que esta modalidad de prestacion de servicios sea
compatible con el puesto y funciones desarrolladas
por la persona.

En caso de que tenga alguna duda que quiera
consultarnos, puede llamarnos al 91 448 84 22 o
escribirnos a laboral@asefarma.com

% La Plaza

iEntra en www.asefarma.com y descubre el drea de clientes de Asefarmal

- Facturas

- Farmacias en venta

- Circulares informativas

- Cursos celebrados

- Todos los descuentos
negociados con proveedores...

de Asefarma

iA tan solo un clic!
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;. Qué puede hacer la Correduria de Seguros

de Asefarma por ti?

Beatriz Garcia, responsable de la Correduria de Seguros de Asefarma,
habla en este articulo sobre las ventajas de contar con una Correduria
de Seguros como la que ofrecemos desde Asefarma.

uchas personas infentan realizar la mayor
cantidad de trdmites por su cuenta para ahorrar los
honorarios de la intermediacion, pero si necesita
contratar una pdliza, prescindir del corredor de
seguros no compensa.

El asesoramiento de este profesional le permitird
ahorrar tiempo, energia y dinero ya que le ayudard
a encontrar la pdliza que mejor se adapte a su
presupuesto y necesidades.

Los corredores de seguros son profesionales
cudlificados que colaboran con las enfidades
aseguradoras en la distribucién de los seguros.

Contratar un seguro con la intervenciéon y tutela de
un corredor aporta muchas ventajas.

1. Garantia de profesionalidad

El corredor es un profesional que tiene un alto grado
de conocimiento en la materia y estd capacitado y
debidamente formado de acuerdo a la legislacién
vigente, para poder atftender las necesidades
concretas que necesita cada asegurado.

Contratar un seguro con un corredor es una garantia
de éxito.

Por regulacién de la ley 27/2006 del 17 de julio, todo
corredor de seguros deberd contar con un grado
de formacion especifico, por lo que es sinbnimo de
fransparencia y seguridad.

2. Asesoramiento individual y personalizado

La funcién de un corredor es muy amplia: informa
y asesora previamente sobre los productos que
mejor se adapten a las necesidades del asegurado,
-garantfizando con ello que el consumidor quede
debidamente informado de todas y cada una de
las garantias y coberturas que puede contratar-,
ya que en el mercado existen pdlizas con distintas
coberturas, por lo que no es facil encontrar la mds
adecuada.

Su funcién va mds alld del asesoramiento
personalizado, encaminado a orientarle en la
eleccién mds adecuada y continua a lo largo de la
vigencia de su pdliza, orientdndole durante toda la
vida del seguro de acuerdo a las circunstancias de
la misma.
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Trato individual y personalizado: aporta cercania
y confianza, clave en la gestion de un seguro
ofreciendo al asegurado una seguridad que sin su
intervencién quedaria mermada.

3. Un Unico interlocutor

Unico interlocutor al que puede recurrir si surge
algun problema con su pdliza, por lo que le ahorrard
tiempo y trdmites ya que este profesional conoce
perfectamente su situacidon e intermediar con
la compania de seguros para resolver cualquier
inconveniente que se presente.

También podrd asesorarle cuando tenga dudas vy le
indicard la manera correcta de proceder.

4. Gestion eficaz y post-venta

Asistencia permanente con su cliente, ya que se
encargard de todos los frdmites de sus siniestros,
ayudando a agilizar todas las gestiones y velando
por él ante la aseguradora evitando, con ello, que
cualquier trémite se convierta en una pérdida de
tiempo, energia y preocupaciones para él.

5. Servicio sin coste para el asegurado

Los corredores de seguros reciben sus ingresos
econédmicos de las entidades aseguradoras por
lo que NO supone ningun coste extra para sus
asegurados.

Y lo mejor es que no tendrd que hacer absolutamente
nada, porque en la Correduria de Seguros de
Asefarma nos encargamos de todo por usted.

Hay muchas maneras de buscar un seguro, por
ejemplo, a través de un buscador de Internet. Pero
obtendremos millones de resultados y no sabremos
nunca si estamos confratando el servicio y las
coberturas que necesitamos.

Si nos ponemos enfermos acudimos al médico, si
vamos a realizar una reforma en casa acudimos a
una empresa de reformas, si queremos un mueble
de madera acudimos a un ebanista o si necesitamos
una vacuna acudimos a la farmacia, entonces; 3si
necesita un seguro por qué no acudir a un corredor?

Uno de los aspectos que no puede faltar dentro de la
gestion estratégica de una farmacia es la seguridad
del propio farmacéutico y la de su empresa. Por
ello, en ASEFARMA, ponemos a disposicion de todos
los clientes, de forma gratuita, nuestra Correduria
de Seguros para farmacias, desde la que velamos
por sus intereses unificando la gestion de todos los
seguros que le sean necesarios.

3A qué espera para contactar con nosotros?

Ante cualquier duda, puede ponerse en contacto
con la Correduria de Seguros a través del teléfono 91
448 84 22 o del correo electréonico
correduriadeseguros@asefarma.com

En Asefarma
trabajamos para
ayudar

al farmacéutico
a tomar

las decisiones
mas adecuadas
para su farmacia.

Somos su asesoria.

www.asefarma.com
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Asesoria - Consultoria - Compraventa IR

- Farmacia en el centro de , en zona de mucho
paso. Facturacion inferior a 1.000.000€. Venta por
jubilacién.

- Farmacia en . Muy buena ubicacion.
Facturacion de 840.000€. Local de 250 m? aprox.

- Farmacia cercana a importante poblacion de .

Ideal para conciliacién familiar o estudiar. Incluye vivienda.

Facturacion de 240.000€. Local en propiedad 50 m? aprox.
Reformado.

- Farmacia en importante poblacién, Provincia de
Valencia. Posibilidades. Facturacion de 1.300.000€. Local
en propiedad de 120 m? aprox.

- Farmacia en la provincia de Unica con
facturacion media, en poblacion importante con todos los
servicios, muy poblada y con buena rentabilidad.

- Farmacia rural en la provincia de con
facturacion estable, buena rentabilidad en poblacion con
mucha actividad agraria.

- Farmacia rural en la provincia de de facil
gestion, gastos minimos, con local en alquiler y precio
ajustado.

- Farmacia en venta en la zona sur de , gran
oportunidad de compra, ideal para garantizarse la
compra de una gran farmacia en municipio poblado,
perfecta para emprendedores que quieren una
facturacion cercana a 1.000.000€, pleno rendimiento.

- Farmacia en gran municipio de , local reformado
y muy bien ubicado con crecimiento ano tras ano, alta
densidad de poblacion y afluencia de paso.

- Farmacia rural en provincia de , de fdcil gestion,
mucho recorrido, ideal para comenzar la actividad.
Cuenta con 80% SOE, es Unica en el municipio y sin
proximas aperturas. Cuenta con buen factor de venta.

- , barrio alta densidad, con recorrido.
Facturacion 800.000€.

- , junto mercado. Ventas 900.000€.

- , buen barrio. Ventas 400.000%€.

= Poblaciéon cautiva.
Facturacion 965.000€.

- , local propio, por jubilacion. Ventas
1.300.000%.

- , alto nivel adquisitivo, local propio. Ventas
1.300.000%.

- , altisima rentabilidad. Ventas 600.000€.

- . Recorrido. Ventas 600.000%€.

- , farmacia Unica. Ventas 700.000€.

- , farmacia Unica. Ventas 360.000€.

- Farmacia rural 540.000€ de facturacién, rural, local en
alqguiler. Alta rentabilidad.

- Farmacia urbana, con opciones de crecimiento, 700.000€
de facturacion, local en alqguiler.

.

Todas nuestras farmacias
en venta, aqui

- Farmacia en zona . Farmacia de
referencia en la zona, con amplio local en propiedad.
- Farmacia en zona . Con alto porcentaje de
Seguridad Social, ubicada en zona comercial. Local en
propiedad.
- Farmacia en ., 12h. Amplio local
en propiedad con posibilidad de alquiler, en zona con
mucho paso.
- Farmacia en la , con muy buena
ubicacioén, facil acceso y aparcamiento, 8h. Facturacién
de 500.000%€.
- Farmacia en zona turistica de la .SOE
60%. Local en propiedad, 12h.
- Farmacia con muchas posibilidades, en la
. Facturacién de 550.000€. SOE 60%. Local en

propiedad de 300m?2.
- Farmacia con vivienda ubicada en

, 8 horas. Facturacion de 700.000€.
- Farmacia en
8h. Libre de personal.
- Farmacia en la zona mds exclusiva de
libre de personal. 8 horas. 80% de venta libre.
- Farmacia de barrio con mucho paso en la zona suroeste
de Madrid capital, facturacion de 1.050.000€.
- Farmacia en en zona muy demandada
con local para reformar en propiedad. 50% de venta libre.
- Disponemos de licencias con local para traslado en
Madrid capital.

, sin reformar.

- Farmacia en
propiedad.

- Farmacia en la provincia de , 8 horas, facturaciéon
de 500.000¢, con posibilidades de crecimiento. Local en
propiedad.

- Farmacia en ., @ 40 minutos de
Granada capital. Muy cémoda de llevar y con buena
rentabilidad. Facturacién aproximada de 1.000.000%.

- Farmacia en , Costa del Sol. Con excelente
local en propiedad ubicado en una zona muy
transitada. Alta facturacién.

, 1,000.000€ de facturacion, local en

- Farmacia en venta en ; de barrio con
facturacion aproximada de 1.000.000€, gastos reducidos y
potencial de mejora.

- Farmacia a 20 minutos de . Libre de personal y de
guardias. Facturacion 350.000€, alta rentabilidad.

- Oportunidad en . Venta por jubilacién,
Interesante mix de ventas, facturacion aprox. de 800.000%€.

Farmacia rural con local en propiedad, junto a
importante poblacién de la regidn. Facturacién superior
a 300.000€. Venta por jubilacion, atractivo factor.

aproximada de 1.500.000€. Precio de venta: 2.000.000%.

Local en propiedad. -




