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“Es en el mundo online y digital donde la farmacia
tiene los deberes practicamente sin hacer”

Editorial

Carlos Garcia-Maurifio Sdnchez
Socio fundador de Asefarma

Infarma vuelve y Asefarma estara alli

Por fin, fras dos anos de pandemia, INFARMA se volverd a celebrar en todo su esplendor. Allinos
reuniremos expositores, farmacéuticos, amigos... Serdn momentos entranables y que, aparte
del componente de interés profesional de lo que alli se pueda ver, servirdn para unir ain mas
al sector. La pandemia ha tfraido consigo muchos cambios en nuestra manera de percibir y
hacer las cosas y la farmacia tiene pendiente la tarea de adaptarse a esos cambios y estoy
convencido que Infarma ayudard a ello. Es en el mundo online y digital donde la farmacia
tiene los deberes practicamente sin hacer, lo que también se conecta con el polémico servicio
a domicilio con las debidas garantias farmacéuticas.

En Infarma veremos soluciones digitales novedosas y a buen seguro, empresas que quieren
canalizar el mundo online de las farmacias. Serd interesante ver cudnto hemos avanzado
en ese camino, aungue ya conoceéis mi opinidon: hasta que las farmacias no se unan en una
plataforma online comuUn estaremos a merced de los grandes operadores externos que
quieren quedarse con el mercado de las farmacias. En esta edicion, nuevamente Asefarma
estard presente con su stand (3F100) y desde estas lineas os invitamos a visitarnos y hacernos
llegar vuestras sugerencias, inquietudes o dudas. Hemos realizado un gran despliegue material
y personal para estar listos para recibiros como os merecéis.

Finalmente, no quiero terminar estas lineas sin referirme ala terrible tragedia que estdn sufriendo
nuestros hermanos ucranianos. Es imposible soslayar la magnitud de lo que estd ocurriendo.
No a la guerra. Paz para Ucrania.

Un abrazo a todos,
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robots y dispensadores

Para cada farmacia la mejor receta.

ilnvierte ahora en tecnologia alemana! Con los robots CONSIS.

Beskdl= e

e

iAprovecha la ventaja fiscal!

EJ'emplo de inversion:

50.000,00 €

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

Ahorro fiscal total

23.30251 €

——

Cuota mensual leasing con intereses:

*
Consis E - el robot con ?04'09 €
g cargador automatico /

A

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

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

; H N .
WillachGroup . Willach  Pharmacy Solutions

www.willach.com
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;. Qué impuestos tengo que pagar a la hora
de comprar o vender una farmacia?, jcomo

puedo pagar menos?

Alejandro Briales, economista y asesor
fiscal, Director General de Asefarma,
explica qué se debe tener en cuenta
a nivel fiscal a la hora de comprar o
vender una oficina de farmacia.

ar el paso para adquirir o fransmitir una oficina de
farmacia, de por si es complicado. Para el vendedor
son muchos anos de apego a su farmacia; negocio
probablemente familiar en el que ha pasado muchos
anos de su vida compartiendo conocimientos,
dando consejo a los ya "amigos” y antes clientes
a mejorar su dia a dia, con sus pros y sus conftras.
Pero, en definitiva, un trabajo muy gratificante, un
segundo hogar del que cuesta mucho desprenderse
y mds aun saber cudndo es el momento ideal. Para
el comprador la decision es mds compleja aln si es su
primera farmacia ya que siempre existen las eternas
incertidumbres; 3seré capaz de gestionarla bien?, zes
la farmacia que estoy buscando?, she comprado a
buen precio?, spodré pagarla2, smerece la pena la
inversion que voy a hacere...

En todos estos aspectos el equipo de Asefarma le
ayudard a tomar la mejor decision sin ninguna duda.
Pero quiero aportar mi granito de arena para que en
la toma de estas decisiones el aspecto fiscal quede
totalmente claro y sea un “problema” menos a la
hora de la verdad. Para esto voy a diferenciar los
aspectos a tener en cuenta por el vendedor y por
el comprador de forma separada, aconsejando a
cada uno de ellos cémo actuar llegado el momento.
Y siempre teniendo en cuenta que la transmision es
un acverdo entre partes y lo que a veces beneficia a
una parte puede perjudicar a la ofra.

Lo primero que fiene que tener en cuenta son
los posibles impuestos que se devengan por esta
transmisién y cémo se calculan los mismos.

El principal impuesto es el IRPF (declaracién de
la renta de toda la vida). Este impuesto lo tendrd
que abonar en el ejercicio siguiente a la fecha de
transmisién de su oficina de farmacia. Por lo que si
fiene pensado firmar a finales de diciembre, firmar
en enero le supone diferir el pago hasta pasados 18

meses. Esto es recomendable siempre y cuando el
fipo impositivo no se incremente de un ano a ofro
y ya estén aprobados los Presupuestos Generales
ya que es donde, por regla general, se toman estas
medidas.

También debe teneren cuenta que puede fraccionar
el pago delimpuesto en dos partes sin interés alguno.
Esta opcidn la tiene que solicitar en el momento de
presentar su declaracion, abonando el 60% el dia
30 de junio y el 40% restante el dia 5 de noviembre.
De esta forma podrd sacar algun rendimiento al 40%
que ha aplazado.

sY coémo calculo la ganancia fiscal que he obtenido
y qué porcentaje de impuestos voy a tener que
pagare

La ganancia generada por la venta de farmacia se
calcula por la diferencia entre el precio de venta de
la misma, minorada por todos los gastos inherentes
a la operacién (comisiones, gastos de notaria...) y
suU precio de compra. Pero ojo, minorado por todas
las amortizaciones fiscales del fondo de comercio
que hemos imputado como gasto ano a ano en
nuestra declaracion de la renta. Esto significa, que
una farmacia que nos costdé 1 M de euros y hemos
imputado como gasto, la amortizacién del fondo
de comercio por un importe de 50.000 € anuales
durante 20 aios, habriamos amortizado 1M de euros,
por lo que el precio fiscal de compra es de cero
euros. Esto no sucede si hemos adquirido la farmacia
a titulo lucrativo, esto es, donacidn o herencia, ya
qgue al no poder amortizar el fondo de comercio el
valor de compra es el que aparece en la escrifura
de donacién o en la escritura de aceptacién de la
herencia.

Una vez calculada esta ganancia tributard en la
siguiente escala:

4.000 15% &.000 1.140
50.000 21% 50.000 10.380
150.000 23% 200.000 44,880

En adelante 26%
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En relacion a las existencias, al transmitirlas a precio
de coste se integrardn en el rendimiento de la oficina
de farmacia del ejercicio de la fransmisién, siendo el
efecto impositivo totalmente neutral. Esto es, no se
fributa por su venta.

La ganancia en IRPF porlaventa dellocal de la oficina
de farmacia se calculard por la diferencia entre el
precio de venta del mismo, minorado por todos los
gastos inherentes a la operacién (comisiones, gastos
de notaria....) y su precio de compra, minorado por
tfodas las amortizaciones fiscales del local que hemos
imputado como gasto ano a ano en el rendimiento
de la actividad. Esta ganancia tributard en la misma
escala por la gue tributa el fondo de comercio.

Ademds, tiene que tener en cuenta que su local
también va a tributar por el reformado impuesto de
la plusvalia municipal ya que, desde noviembre de
2021, el Gobierno de Espana cambid la forma de
calcular este impuesto. La modificaciéon radica en el
cdlculo de la base imponible. Para calcularlo, hay
dos posibilidades para el propietario:

1. Segun la plusvalia real, calculada en base a
la diferencia entre el valor de adquisicion del
terreno y el valor de venta.

2. O a través de un nuevo sistema objetivo que
reflejard las evoluciones del mercado inmobiliario.

Esta segunda posibilidad permite tributar en funcién
de la plusvalia real obtenida en el momento de
la transmisidn de un inmueble. Si el contribuyente
demuestra que la plusvalia real es inferior a la
resultante del método de estimacion objetiva, podrd
aplicar la real.

e Deberia valorar el local como minimo al precio
estipulado por el VALOR DE REFERENCIA DEL
CATASTRO para evitar incrementos de valor
fiscales, lo que conllevaria una mayor tributacion
en el IRPF.

e Podria ser interesante reinvertir parte del importe
de la venta de la misma en una renta vitalicia
(hasta 240.000€) para evitar la tributacién por la
parte reinvertida.

Para el comprador es mucho mds sencillo desde el
punto de vista del coste fiscal.

A dia de hoy segun lo dispuesto por el Tribunal
Supremo, en la sentencia nimero 1608/2020, recurso
de casacion numero 3873/2019, las transmisiones
de oficina de farmacia formalizadas en escritura
puUblica, quedan sujetas a la modalidad de Actos
Juridicos Documentados del impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales, al cumplirse todos los
requisitos exigidos para ello, al tfratarse de primera
copia de escritura notarial, tener por objeto cantidad
o cosa valuable y tratarse de un fitulo susceptible
de inscripcién en el Registro de Bienes Muebles en

la Seccion 5¢ de "ofros bienes muebles registrables”.
Este impuesto, actualmente recurrido por Asefarma,
conlleva la tributacion de entre el 0,75% vy el 1,5% del
valor de la licencia y el fondo de comercio.

Ademds, si el comprador de la misma también
adquiere el local en el que estd situada la Oficina
de Farmacia deberd abonar el Impuesto sobre
Transmisiones  Patrimoniales  Onerosas  (TPO),
impuesto diferente en cada comunidad auténoma
(en la Comunidad de Madrid es el 6% del valor del
local).

e Enlamedidadelo posible, al cerrar un precio por
el negocio, le recomendamos valorar lo méximo
posible el fondo de comercio (siempre que el
local esté por encima del valor de referencia del
catastro), ya que éste se amortiza fiscalmente
en su totalidad y de una forma mucho mds
acelerada que el local.

* No se olvide que todos los gastos inherentes a la
compra son, de una u ofra forma, deducibles en
su actividad.

e Si en los primeros ejercicios el rendimiento fiscal
de su oficina de farmacia es negativo y si su
coényuge genera rendimientos del frabajo, casi
con toda seguridad le compensard hacer su
declaracion de la renta conjunta y asi recuperar
las retenciones del mismo.

e No olvide imputar todos los gastos y amortizar
los bienes adquiridos de manera eficiente. No
siempre amortizarlos al mdximo es la mejor
alternativa.

* Tenga en cuenta la variacién de existencias, no
todo lo que compra es gasto deducible.

¢ Aplique losincentivos de inicio de actividad tanto
a nivel nacional como autondmico, siempre vy
cuando cumpla con los requisitos para ello.

* Andlice la posibilidad de vender la parafarmacia
através de una SL. En la mayoria de las ocasiones
no compensa constituirla de inicio al tener un
gasto tan importante como es el fondo de
comercio.

Quiero hacer hincapié en que una mala planificacion
fiscal puede llegar a ocasionar problemas en la
nueva andadura de la empresa y a tributaciones no
esperadas.

En definitiva, le recomendamos que analice paso
a paso y punto por punto todas las caracteristicas
de su farmacia y estudie el efecto econdmico-
fiscal de las diferentes alternativas, ya que una
buena planificacién fiscal con la ayuda diferentes
instrumentos juridicos (comunidad de bienes,
confrato de gestion, préstamo  participativo
constitucion de sociedad limitada, etc.) puede influir
en la rentabilidad de su oficina de farmacia y evitar
incurrir en costes innecesarios.

Puede contactarnos a fravés del teléfono 91 448 84
22 o del mail fiscal@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Cambios en el mercado de la compraventa

de farmacias en Espana

Hugo Ezquerra, Economista y Director

de Operaciones de Zona en Madrid, en

““““““ d el departamento de Compraventa de
Asefarma, explica en este articulo qué

aspectos se deben cuidar y qué se ha de

tfener en cuenta a la hora de vender la

ara conocer como estd evolucionando el mercado
de la compraventa de farmacias en Espana es
necesario que nos hagamos una serie de preguntas
a las que vamos a ir ddndoles respuesta a lo largo de
este articulo.

. Como esta evolucionando el mercado de
la compraventa de farmacias en nuestro
pais?

El mercado estd en un claro proceso de cambio y ya
desde hace afos se percibe una clara evolucion de lo
que se conoce como Farmacia tradicional o BOTICA,
muy enfocada a lo sanitario, pero que dejaba de lado
la parte empresarial, a la Farmacia moderna, que
sabe conjugar ambos aspectos de la farmacia. Hace
unos anos se veia a la farmacia como una entidad de
corte familiar, que podia mantenerse toda la vida en
pie y pasarse de generacion en generacién. Ahora, la
farmacia se ve como un establecimiento sanitario, si,
pero que debe gestionarse también con criterios de
empresq, y porello debe atender alosresultados de sus
ventasy de sus operaciones adaptdndose al mercado
y sin perder nunca de vista a los pacientes a los que
atiende. La terminologia empresarial como margen
de ventas, rentabilidad, amortizacién del Fondo de
Comercio cada vez es mds habitual en el lenguaje de
los farmacéuticos. Esta nueva realidad que hace que
cada vez encontremos mds farmacéuticos pensando
en vender o en cambiar de farmacia. Incluso muchos
de ellos, a pesar de ser relativamente jbvenes, han
repetido el proceso varias veces, yendo ya por su
segunda o tercera oficina de farmacia.

Los cambios no solo se producen en el concepto de
Farmacia, también se trasladan al propio profesional.
Asi, los ftitulares de Farmacia hoy no se limitan
Unicamente a la dispensacién y aunque tienen muy
presente la importancia del consejo farmacéutico,
saben que ademds deben gestionar los cuatro pilares
fundamentales de su farmacia. Estamos hablando
del stock, el espacio, el cliente y el equipo con que
tfrabajan. Porque son conscientes de que todo ello

farmacia.

les va a llevar a potenciar sus ventas y maximizar su
rentabilidad.

;Se esta incrementando el numero de
farmacias a la venta?, ;a qué se debe?

En Asefarma observamos que actualmente hay una
gran oferta de farmacias a la venta. Este hecho
puede deberse a muchos factores, pero vamos a
destacar los siguientes:

e En primer lugar, la pandemia ha afectado a
todos los sectores y muy especialmente a los
farmacéuticos mds veteranos, que han decidido
adelantar su jubilacion ya que, por ser personas
de riesgo, han tenido que estar sin poder atender
la farmacia. De modo que tas madurar la
decision con su familia, finalmente deciden que
es un buen momento para tomar la decision de
vender su Farmacia. Saben y son conocedores
de que el sector sigue siendo un valor “refugio”
y los precios de las farmacias se mantienen en
valores elevados.

e Ensegundolugar, el perfil del farmacéutico, como
comentamos, ha cambiado. Hoy el profesional
de la farmacia no siempre estd seguro de querer
quedarse con la farmacia de su progenitor, por lo
que el Titular, como alternativa a la donacién o la
venta a su hijo farmacéutico, se plantea venderla
por un precio mds competitivo a un tercero y
repartir el importe de la venta a partes iguales
entre sus descendientes.

e Como fercer aspecto, podemos decir que los
nuevos fitulares cada vez ven mds la farmacia
como un establecimiento sanitario-empresa y no
como una mera Botica tradicional, porlo que, una
vez que se amortiza su fondo de comercio (entre
el ano 13 y 20 desde la compra), se produce
una importante disminucion de su beneficio por
el impacto fiscal, ya que el farmacéutico debe
dejar de desgravarse ese fondo de comercio. Es
en ese momento en el que muchos farmacéuticos
se plantean la venta.

Muchos de los vendedores ademds temen que se
produzca una subida de impuestos en 2023 debido
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a una posible Reforma fiscal y ello pueda afectar de

lleno a la venta de su farmacia.

* Algunos farmacéuticos se plantean tener una
mayor conciliaciéon entre su vida profesional y
su vida familiar, por lo que también pasa a ser
un aspecto importante que les anima a vender
su farmacia y comprar ofra mds cerca de su
domicilio. Esto, como decimos, empieza a ser un
planteamiento habitual.

e Ofro aspecto que estd llevando al titular a vender
su farmacia es la tradicional incertidumbre
juridica que suelen ftraer la nuevas leyes de
ordenacion Farmacéutica, como la que estd
framitando la Comunidad de Madrid, que
aunque es respetuosa con el modelo actual de
farmacia, obligard al farmacéutico a adaptarse
a los nuevos tiempos.

e Por Ultimo, el titular de farmacia tiene posibilidad
de jubilarse antes de cumplir su edad legal
de jubilacién y seguir cotizando a través de un
“contrato especial de cotizacion para titulares no
ejercientes” y de esta manera no perder poder
adquisitivo.

(A quién puedo recurrir para vender mi
farmacia?, ;por qué elegir a Asefarma?

En Asefarma llevamos al lado del farmacéutico cerca
de 30 anos y sabemos que la venta de una farmacia
no se asemeja a ningun ofro tipo de transmision de
negocio. Vender una farmacia es poner a fin a una
etapa muy importante en la vida del farmacéutico,
pero también de su equipo, con el que ha trabajado
tanto tiempo, el carino de sus pacientes logrado fras
anos de dedicacién... En definitiva, traspasar una
farmacia va mucho mds alld de una mera transaccion
mobiliaria e inmobiliaria.

De modo que cuando un farmacéutico se decide
a transmitir su farmacia, lo primero que ha de
tener en cuenta es que no se puede actuar con
prisas. Requiere analizar cada caso en particular.
Estudiar el potencial de la farmacia y si es éste
el momento. Debemos tener en cuenta que no
todas las farmacias que facturan lo mismo, tienen
el mismo valor, ni todas las que deciden venderse
se encuentran en el momento ideal para ello. En
Asefarma nos hemos encontrado muchos casos de
farmacéuticos que acuden a nosotros preocupados
porque no consiguen vender su farmacia por lo que
ellos consideran “justo” y llegamos a la conclusién,
fras escucharlos atentfamente e intercambiar
impresiones, de que en la mayoria de los casos no
habian elegido el mejor momento para venderla. O
que incluso antes de tomar la decision de ponerla ala
venta se olvidaron de hacer estudios pormenorizados
de su stock. Nosotros esto lo hacemos desde nuestra
Consultoria Estratégica, para tratar de ayudarles en
la venta, opfimizando su stock o potenciando sus
ventas y consiguiendo con ello mayor liquidez.

Ofro punto a tener muy en cuenta a la hora de la
venta y que le puede quitar mucho valor a nuestra

farmacia ademds de las prisas, es la falta de
discrecion y que nuestra farmacia esté en boca
de varias empresas de compraventa, que muchas
veces de manera insistente y con prisa acuden a
la farmacia o contactan con el farmacéutico con
la excusa de que tienen un supuesto comprador
interesadisimo en comprarnos la farmacia. Afirman
que sélo puede ser ésa... Cuando, en realidad, es
una mera estratagema porque ni la farmacia estd
en venta ni tienen dato alguno sobre ella. En muchos
casos, el farmacéutico nisiquiera se plantea venderla
y tampoco sabe cudndo ni por cudnto. En la mayoria
de los casos ese supuesto comprador no existe y lo
que buscan es obtener informacion de la farmacia
o que el farmacéutico acabe firmando una nota
de encargo, para después publicitar la farmacia y
conseguir llegar a todo tipo de compradores, que no
siempre cuentan con el poder adquisitivo suficiente
para adquirirla.

Vender la farmacia debe ser una decision meditada,
en la que la discrecion y el conocimiento profundo
del comprador y el TIPO DE INTERMEDIARIO al
que acudir (asesor tradicional, empresas de
compraventa, vendedor auténomo o Asesorias
Integrales de Farmacia), sean la nota imperante. Un
buen intermediario a veces juega un papel clave.
De hecho, las asesorias Integrales de farmacia
como Asefarma, acompanamos al farmacéutico a
lo largo de toda su vida profesional. 3Coémo?2 Con
nuestra asesoria especializada, nuestra consultoria
estratégica, nuestra drea de compraventa, con la
‘Farmaescuela’, etfc... En Asefarma disponemos de
una cartera de compradores SOLIDA, DE CONFIANZA
Y SOLVENTE. Y sabemos que no se trata de publicitar
la farmacia de manera indiscreta y ofrecérsela
a cualquier comprador, sino de disponer ya de
una cartera conocida para, de manera discreta,
ofrecerla no sélo al que muestre interés y mejor se
ajuste al personal y a los pacientes de la zona, sino o
mds importante, que pueda hacerlo con la solvencia
financiera necesaria para adquirir ese perfil de
Farmacia.

El proceso de compraventa es un proceso complejo
gue no termina con la transmisién de la farmacia.
Nuestro equipo multidisciplinar ayuda alfarmacéutico
con todos los papeleos posteriores que necesite,
por ejemplo, en el asesoramiento y realizacién de
la Declaracién de la Renta al aio siguiente de la
venta; para su tranquilidad le gestionamos todo lo
relacionado con su jubilacién, puede incluir a alguien
de su equipo de trabajo en nuestra Bolsa de empleo
para que pueda seguir trabajando, le ayudamos
a analizar productos de ahorro fiscal y de inversion
segura especificos para usted. Y todo ello avalado
por la confianza, seguridad, los valores de cercania 'y
honradez de una empresa con cerca de 30 anos de
experiencia en el sector al servicio del farmacéutico.

En caso de que quiera ponerse en contacto con
nosotros puede hacerlo a través del teléfono 91 448
84 22 o del mail transmisiones@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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cTarjeta de fidelidad en la farmacia?

Eva Ruiz, Farmacéutica y responsable
del departamento de Consultoria de
Asefarma explica en este articulo por
qué es importante fidelizar al cliente
de la farmacia y establecer para él un
programa de fidelizacion adecuado y

uando uno decide comprar una farmacia
hoy en dia sabe que tendrd que aunar varios
papeles para tener una correcta gestion y por esta
razén debe completar sus conocimientos a través
de la formacién. No sélo para cumplir ese papel que
de forma natural se asume desde el equipo que la
conforma aportando casi siempre un consejo activo
de dispensadores del medicamento y en ocasiones
servicios al paciente de valor anadido.

El fitular, al ser poseedor de una licencia de
farmacia como establecimiento de salud que es,
requiere asumir un papel principal, el de director
técnico, para adaptarse a asumir también el rol
de empresario que controla sus gastos, busca el
beneficio y aprovecha las oportunidades que se
le presenten para mejorar su empresa. Eso si, sin
olvidar que lo primero es ser farmacéutico para no
olvidar su misidon sanitaria. Hay un tercer papel, si
no protagonista, al menos papel de reparto, que
es el que los fitulares de la farmacia de este siglo
estdn teniendo que asumir o en parte delegar: el
de gerente.

Hoy, la farmacia no sobrevive si alguien no se
encarga de analizar, organizar, medir y marcar
objetivos, para, por supuesto, gestionar y hacer
seguimiento de los resultados.

Por eso desde Asefarma, que lleva cerca de 30 anos
asesorando al farmacéutico en el drea contable,
laboral y fiscal de la farmacia, detectd esta
necesidad y establecié como hace la farmacia con
su cliente/paciente el drea de Consultoria como un

atractivo.

servicio de valor anadido al que pueden acceder
las farmacias clientes, con el que ofrecerles un
asesoramiento puntual, un diagndstico de la situacion
de cada boticay, sobre todo, una visién objetiva de
las claves de mejora de su establecimiento.

Eso es lo que un consultor experto desde la distancia
puede aportar a un negocio: su capacidad de
andlisis, sus conocimientos de gestion y organizacion
y su rigurosa capacidad por apfitud y por actitud
para que, de manera objetiva, pueda marcar los
objetivos de una empresa como es la farmacia,
feniendo como referencia el comportamiento del
mercado, del consumidor y de la competencia. La
consultoria que ofrece Asefarma a sus farmacias
es de acompanamiento, de diagndstico y en
deferminados campos de asesoramiento en
proveedores y en seleccion de surtido. El tfrabajo que,
dia a dia, expertos de Asefarma desarrollan desde
hace anos ha servido para conformar un modelo
de farmacia y de gestién que resulta conveniente
e interesante implantar a través de KPI's, una serie
de medios que sirven de orientacién a la hora de
establecer objetivos y de PNT's desarrollados con los
que mejorar de manera eficiente gran parte de los
procesos internos de la oficina de farmacia. 3Como?
Aprovechando el conocimiento que aporta el
frabajar con la farmacia desde hace tanto tiempo
y tabular comportamientos de compra y venta de
clientes y proveedores para seleccionar un surtido
6ptimo de la mano de proveedores estratégicos
seleccionados con los que copar el mercado.

Desde el departamento de Consultoria de Asefarma
se siguen contemplando planes de accién y de
formacién que den contenido y herramientas
para que la farmacia refuerce la imagen de su
establecimiento de cara a su paciente. Sabemos que
el desarrollo del branding junto con la comunicacion
dirigida a los clientes/pacientes, hace aumentar
el conocimiento de marca, la venta del producto,
la dinamizacién del punto de venta vy, sobre todo,
ayuda a GENERAR VALOR. Porque aquel cliente que
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aumenta su vinculo con la marca y que, por tanto,
se siente fidelizado, se convertird en embajador de
la misma, ya sea del laboratorio de farmacia o de su
asesoria de gestion.

“Hoy, la farmacia no sobrevive si
alguien no se encarga de analizar,
organizar, medir y marcar objetivos
para poder gestionar y hacer
seguimiento de los resultados”

Esta es la principal razén por la que llevamos
anos tratando de desarrollar una herramienta de
fidelidad a la que sumar ventajas a las farmacias
de Asefarma, una tarjeta de fidelizacién en la que
incorporamos proveedores estratégicos que tras
haber sido cuidadosamente elegidos entre sus
competidores, fras un rigurosos estudio de mercado.

En la tarjeta de fidelidad Asefarma el Departamento
de Consultoria, tras analizar las condiciones
que puede llegar a ofrecer cada laboratorio o
proveedor al canal farmacia, se sienta a negociar
directamente con ellos. sPara qué? Para optimizar
las condiciones tanto de sellin como de sell out en el
caso de laboratorios o las tarifas que pueden llegar
a ofrecer el resto de los proveedores de servicios a
nuestros clientes.

El resultado, fras una tediosa seleccion, es un
acverdo de colaboracion mediante el cual
pueden llegar a ser proveedores decisivos para
las farmacias de esta insigne asesoria siempre vy
cuando se ofrezcan unas condiciones que mejoren
por el mero hecho de ser de Asefarma aquellas
que se puede encontrar cualquier farmacia. Y
replicando asi las mismas estrategias que ofrece
la fidelizacién en cualquier otro canal. Ese tiempo
invertido, dedicado al estudio inicial de mercado,
a la seleccién previa de proveedores logisticos y a
la negociacion con ellos para la optimizacién de lo
ofrecido cuantitativa y cualitativamente a lo que
podria encontrar por si misma nuestra farmacia

Escuela de Gerencia
del 28 de marzo al 7 de abril de 2022

“socia”, tiene como recompensa el alto grado de
reconocimiento y vinculacion a la marca Asefarma
que la farmacia que pertenece a la asesoria tiene y
de la que nos congratulamos.

Es importante conseguir que las farmacias de
Asefarma al igual que le ocurre con sus pacientes,
sean nuestros mejores embajadores. Pero, auin
mds importante, es conseguir que estén altamente
satisfechos con el frabajo que llevamos a cabo dia
a dia para gue su establecimiento sea mds rentable
y beneficioso a todo nivel.

En la tarea de fidelizar al cliente, cuidemos el fema
de la marca, prestemos especial atenciéon, tanto en
el entorno offine, como en el online para atfraer y
fidelizar clientes y generemos ain mds valor con ello.

Sélo hay una primera y Unica oportunidad para
causar una buena primera impresion: innovar y
sorprender al cliente. Y nosotros queremos ser los
primeros en dar ejemplo.

La marca Asefarma y con ella la tarjeta de fidelidad
es clara porque nuestras farmacias entienden que
nuestra visidn es Unicamente ayudarles a generar
beneficio. Nuestra filosofia empresarial se detecta
en nuestra forma de actuar en el trato continuo con
nuestros clientes.

Somos transparentes y sinceros porque queremos
generar confianza como base de la relacion
duradera que queremos desarrollar con todas
nuestras farmacias. Queremos ser coherentes vy
actuaracorde alasrecomendaciones que hacemos
con nuestras farmacias en linea a nuestra filosofia y
compromiso.

Si aun no sabe qué proveedores forman parte
de nuestro exclusiva tarjeta de fidelidad y quiere
conocer las ventajas, péngase en contacto con
el departamento de Consultoria de Asefarma.
iEstaremos encantados de atenderle!

En caso de que le surja alguna duda a este respecto
puede ponerse en contacto con nosotros a fravés
del teléfono 91 448 84 22 o del correo electrénico
consultoric@asefarma.com

36 horas lectivas

Contenidos prdacticos

Formacioén acreditada por la Comision de Formacion
Continuada Profesiones Santiarias de la Consejeria
de Sanidad de la C. de Madrid

Informacién e inscripciones en TIf.: 91 448 84 22
o a través del correo formacion@asefarma.com
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Incrementa tus ventas gracias a la

experiencia de usuario

Doriane Delaurens, Farmacéutica y
consultora en Concep - by Glintt, explica
qué poner en marcha para mejorar

la experiencia de usuario del cliente/
paciente en la farmacia.

Saber adaptarse a los cambios es la base de la
supervivencia comercial. El estudio senala que la
experiencia global en la farmacia se valora con un
88 sobre 100 tras haber hecho frente no solo a una
crisis sanitaria, sino ademds por haberse adaptado a
nuevas necesidades.

Aun asi, los consumidores espanoles siguen
prefiriendo acudir alos establecimientos fisicos de las
farmacias, segun el informe Digital Consumer Survey
2021 de Nielsen. Este dato, es sumamente relevante,
ya que trabajar una buena experiencia de usuario
en tu establecimiento fiene numerosos beneficios, no
solo econdmicos también de satisfaccion del cliente
y de imagen de marca, para poder ser una de las
farmacias predilectas de la zona.

Esta experiencia de usuario se puede aportar desde
varios puntos de vista, adaptdndose a las nuevas
necesidades del consumidor, que cada vez busca
en las farmacias mds servicios médicos y de belleza,
como la dermo cosmética, la nutri cosmética,
oftalmologia...

Por eso es importante que tu espacio preparado
para cubrir todas las necesidades demandadas en
el mercado para asi ofrecer un servicio omnicanal
que infegre todas las partes importantes, ayude
a tu farmacia a diferenciarse y sea un punto de
referencia en tu zona.

A continuacién, os desvelamos algunos de los
motivos de porque la experiencia de usuario serd
vital para tu farmacia este 2022.

1. Ofrece una buena atencién al cliente: Dar
una buena atencién a tus clientes te ayudard
a mejorar tus ventas y a mejorar el proceso de
compra, tus clientes se sentirdn agradecidos vy
cdémodos como para volver a comprar solo por
ello.

2. Visibiidad de los TOP Productos: Coloca tus
mejores productos muy visibles para estimular
la compra: gConoces las zonas mds transitadas
de tu fienda? colocar tus mejores productos
ayudard a darle una mds alta rotacion.

3. Ten espacios limpios y adecuados para fus
clientes (formaciones, cérneres de belleza o de
Sptica), dreas de descanso para la gente mayor
o zona de juego para los ninos.,

4. Ofrece posibilidades para pagar rdpidamente,
ten organizado el niUmero de cajeros segun tu
hora de mds alta afluencia, ofrece pantallas con
tiempos estimados de espera, ya que esto puede
darle mds calma al usuario y hacer la compra.

“La experiencia de usuario

se puede aportar desde
diferentes puntos de vista,
adaptandose a las nuevas
necesidades del consumidor”

“Mejorar la rentabilidad de su negocio y su posicion
competitiva son, a grandes rasgos, los motivos que
impulsan al farmacéutico a hacer una reforma. Los
usuarios demandan cada vez mds experiencias y no
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se centran tanto en el producto o servicio. Es por eso
que la apuesta por un modelo phygital, es decir, la
incorporacién de una capa digital a la tienda fisica
garantiza al cliente un servicio eficiente, a la vez que
una buena experiencia de compra, que derive en
fidelizacion y aumento de los beneficios”, senala
Carlos Guedes, director de Glintt en Espana.

Sabemos que el 33% de los consumidores prefieren
comprar en persona por que sienten la sensacién
de estar alli. Es decir, prefieren literaimente sentir
e inferactuar con los productos. Aprovecha la
inclinacién natural del cliente hacia la inmersién. No
se limite a ofrecer los productos que el consumidor
quiere tocar o probar. Ofrece una experiencia que
le empuje a la venta y le proporcione un recuerdo
duradero.

El 26% de los consumidores afiirma que compra
en la fienda principalmente porque «disfruta de
la experiencian. No sélo es mds probable que los
consumidores compren en fiendas con experiencias
memorables, sino que también gastardn mds. El

60,3% de los consumidores afirma que gastard mds
dinero en una tienda con una experiencia positiva
para el cliente.

Con el comercio electronico proporcionando
tiempos de envio mds rdpidos y los minoristas
fisicos implementando nuevas innovaciones de
cara al consumidor aparentemente cada dia, los
consumidores comprardn donde:

e La experiencia sea conveniente
e La experiencia sea memorable
e Sesientan valorados

Esto nos llega a concluir, que una buena experiencia
de usuario con un espacio adecuado para poder
desarrollar esta técnica y ofrecer el mejor servicio
posible atu paciente/cliente serd vital para aumentar
tus ventas.

Construye experiencias Unicas sobre una buena base
de un buen servicio, una caja eficiente, productos
de calidad, de esta forma tu farmacia empezard a
ganar afluencia y a estar presente en la mente de fu
paciente/cliente.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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;Como tener una farmacia mas rentable?

Gerard Pujals, responsable del drea de
Consultoria en Concep - by Glintt, explica
las claves para hacer de la farmacia

no sélo un espacio de salud, sino un
espacio rentable en el que el cliente/
paciente tenga una buena expreriencia

El objetivo final en el diseno de farmacias Concep-
se reduce en crear farmacias mds rentables, que
optimicen el espacio de venta para ofrecer un
servicio y una experiencia de compra Unicos a sus
pacientes/clientes.

:Cudndo una farmacia es rentable?

Una farmacia es rentable cuando la estrategia,
esfuerzos y acciones puestos en ella se ven
compensados gracias a los beneficios que se
obtienen. Definimos y organizamos todos nuestros
trabajos con la intencidén de que esto se convierta
en una realidad.

Para lograrlo, la transformacién de la farmacia pasa
por hacer de ésta una farmacia moderna a través de
una estrategia global que integre todos los puntos:
desde la reforma y diseno de farmacias, hasta la
formacion del equipo, un plan de campanas o, por
ejemplo, el proceso de digitalizacién.

El diseno del espacio de venta de fu farmacia no
debe centrarse en los elementos decorativos, sino
que debe tener en cuenta la experiencia de compra
de tus pacientes/clientes.Para que el diseno y la
reforma sea realmente efectiva y rentable, se deben
tener en cuenta algunos conceptos clave:

Andlisis de la farmacia: Es imposible tomar decisiones
acertadas sin analizar la situacion en la que te
encuentras. Encontrar las claves del éxito implica
que el primer paso sea hacer un estudio completo
del negocio, de su situacion, su ubicacioén, el perfil de
su cliente, su comportamiento...

de compra

Diseno de la marca de la farmacia Para el diseno de
la botica, se deberdn definir los atributos, los valores
y la personalidad que se pretende transmitir en dicho
espacio. En otras palabras, definir la marca. sQuién
eres y qué quieres fransmitir a tus clientes?

Experiencia del paciente/cliente en la farmacia Para
frabajar la experiencia de compra en primer lugar se
identifican aquellos elementos del diseno del espacio
comercial que ayudardn a definir una marca; por
ejemplo, si la farmacia quiere especializarse en
dermocosmética se puede valorar la necesidad de
ubicar una zona especifica para esta categoria, con
zona de tests, espejos, punto de agua, etc.

“El diseno del espacio de
venta debe tener también
en cuenta la experiencia de
compra de los pacientes/
clientes de la farmacia”

El segundo punto serd organizar dichos elementos de
modo que la experiencia de compra del cliente sea
satisfactoria. Atraer a nuestros potenciales clientes,
darles la bienvenida, facilitar que puedan descubrir
nuestros productos, que puedan informarse y recibir
consejo, o que los podamos fidelizar para que
vuelvan son algunos de los puntos donde hay que
poner la atencién.

recorrido comercial en la farmacia
del Mobiliario, escaleras, pasillos,

Diseno del
Distribucion
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recorridos comerciales, zonas frias, zonas calientes

Todos estos conceptos deberdn frabajarse
correctamente para conseguir que la experiencia
del cliente sea dptima.

Implementacioén de
sensorial en la farmacia

marketing

Finalmente para el diseno del espacio de la botica
se debe considerar todos aquellos detalles que
definirdn la experiencia de los clientes. Por este
motivo, es importante:

e Disenar un buen sistema de iluminacion que
permita adaptar la luz en funcidon del momento y
la situacién de compra.

e Escoger unos colores y texturas, asi como un
mobiliario que definan la marca y que fransmitan
comodidad.

e Introducir elementos sensoriales como los aromas
y la musica.

e Elementos digitales que den soporte tanto
a la venta del producto como a resolver las
necesidades de informacion de los usuarios.

En definitiva, una reforma que sea rentable no debe
centrarse en crear un espacio bonito, sino que
también debe tener en cuenta las caracteristicas
del entorno y de los pacientes/clientes.

“El diseno del espacio de
venta debe tener también
en cuenta la experiencia de
compra de los pacientes/
clientes de la farmacia”

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Normativa sobre la cruz de las oficinas de

farmacia

Mireia de Maria, Abogada del
departamento Juridico de Asefarma,
explica qué caracteristicas han de tener
las cruces de la oficina de farmacia y
qué diferencias existen en determinadas

a cruz es el elemento identificativo por excelencia
de las oficinas de farmacia en todo el mundo. Sin
embargo, dependiendo de en qué pais estemos,
se podrdn apreciar diferencias de forma, tamano,
color o efectos luminosos, respecto a otras cruces
en ofros paises.

De igual modo, estas diferencias también se pueden
apreciar en las cruces de las farmacias espanolas,
dependiendo de en qué municipio o Comunidad
Autébnoma nos encontremos.

Por ello, con cardcter previo a la instalacién de
la cruz en la fachada del local donde se ubica la
oficina de farmacia es importante conocer las
normativas que regulan su instalaciéon, para evitar
posibles sanciones.

En primerlugar, hay que tener en cuenta lo dispuesto
en la Directiva 2011/65/UE del Parlamento Europeo*,
la cual, desde el 1 de enero de 2019, prohibe el uso
de determinadas sustancias téxicas peligrosas como
el mercurio en aparatos eléctricos y electrénicos que
se infroduzcan en el mercado, por lo que las cruces
de farmacia no deberdn contener ese material y
ser, por ejemplo, de LED.

En segundo lugar, la instalacién de las cruces en
las oficinas de farmacia tiene que cumplir con los

* Directiva 2011/65/UE del Parlamento Europeo y del Consejo,

de 8 de junio de 2011, sobre restricciones a la utilizacion de
determinadas sustancias peligrosas en aparatos eléctricos y
electronicos

CC.AA.

requisitos recogidos en la normativa de ordenacion
farmacéutica de la comunidad auténoma donde
se ubique la oficina de farmacia y, en su caso, en la
normativa municipal.

COLOR DE LA CRUZ

Respecto alcolordela cruz de la oficinade farmacia,
lo primero que hay que hacer antes de proceder
a su instalaciéon, es ver qué dice la normativa de
ordenaciéon farmacéutica de aplicacion.

En este sentido, la mayoria de comunidades
autbnomas recogen en sus respectivas normativas
de ordenacion farmacéutica, que el color de la cruz
ha de ser verde.

Otras, como la Ley de Ordenacion Farmacéutica
de La Rioja, Pais Vasco o Melilla, establecen que
la cruz ha de ser preferentemente verde. Y en la
Comunidad Auténoma de Cataluna, el DECRET
168/1990, de 3 de julio, establece que el color de
esta ha de ser preferentemente rojo.

“Para instalar la cruz en la oficina de
farmacia hay que cumplir con los
requisitos recogidos en la normativa
de ordenacién farmacéutica de la
CC.AA. donde se ubique”

Por el contrario, otras comunidades autébnomas
como Canarias o Cantabria, no hacen referencia al
color que ha de tenerla cruz, porlo que, en principio
podrian optar por el color que quisieran.

Sin embargo, prdcticamente todas las oficinas de
farmacia eligen el color verde para la cruz de su
farmacia, toda vez que es el color mds caracteristico
y representativo de las mismas.
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FORMA DE LA CRUZ

De igual modo, respecto a la forma de la cruz,
algunas normativas como por ejemplo la de
Castilla-La Mancha, Extremadura, Galicia o Madrid,
especifican que tiene que ser griega, latina o de
malta.

Otras en cambio, como Andalucia, Castilla y Ledn,
Murcia o Valencia, no hacen ningun tipo de mencion
a la forma que éstas deben de adoptar.

Sin embargo, al igual que como comentaba con la
eleccion de color de la cruz en las CC.AA. que no
establecen ninguno en concreto, prdacticamente
todas las farmacias se decantan por instalar en su
oficina de farmacia una cruz griega o de maliq,
por ser estas las mds representativas a la hora de
identificar una oficina de farmacia.

OTRAS CARACTERISTICAS DE LA CRUZ
Respecto a otras caracteristicas o requisitos que
pueden tener las cruces de las oficinas de farmacia,
tales como las dimensiones mdximas o minimas, los
efectos luminosos o los mensajes informativos en los
que se indique el horario de apertura de la oficina
de farmacia, la temperatura, el nombre del titular,
los servicios ofrecidos o cualquier otra informacion
gue se considere relevante o de interés, no vienen
recogidos en ninguna normativa de ordenacion
farmacéutica de las diferentes comunidades
auténomas, sino en las ordenanzas municipales.

Son éstas las que realmente marcan las diferencias
existentes entre las diferentes cruces de los distintos
municipios y CC.AA., toda vez que hay normativas
gue son mds permisivas que otras.

A modo de ejemplo, en la ciudad de Madrid, la
Ordenanza Reguladora de la Publicidad Exterior,
de 30 de enero de 2009, establece que el bastidor
tendrd una dimensidon mdaxima de 125 centimetros,
tanto si se coloca como banderin o muestra
sobre la fachada. El saliente del soporte serd de
30 centimetros. Y solo se admite iluminacion fija,
sin infermitencia, destellos ni mensajes moviles,
pudiendo figurar el horario de la farmacia -12 o 24
horas— por sobrepasar los establecidos con cardcter
general, sin que puedan contener ningun tipo de
logo, referencia a la actividad, nombre, informacion
o publicidad.

Asi, en la ciudad de Barcelona, la ordenanza de los
usos del paisaje urbano de la ciudad de Barcelona,
establece que solamente podrd haber una cruz
por fachada y local y que ésta podrd ser de 60cm
para calles de hasta 10m de ancho, y de 70cm para
anchuras superiores. Y respecto de la infensidad
luminica establece que no puede exceder de 250
luxes y que la proyectada no debe modificar los

colores que el elemento iluminado, la fachada o
su entorno presentan a la luz del dia. La iluminacion
no debe introducir efectos extranos, como por
ejemplo parpadeo, cambios de color, proyecciones
animadas, etcétera.

“Otras caracteristicas de las cruces
como los efectos luminosos u otra
informacion de interés vienen
recogidas en las ordenanzas
municipales”

SENALIZACION ADICIONAL

Con motivo de las dificultades de localizacién o
visibilidad que sufren algunas oficinas de farmacia y
en aras a dirimir el defrimento que éstas ocasionan
al servicio de atencién publica que debe prestar la
oficina de farmacia a la poblacion, el titular de la
misma podrd solicitar a la Consejeria competente
en materia de Sanidad, la instalacién de una
senalizacién adicional. Como resulta Iégico, dicha
senalizacién adicional, también tendrd que cumplir
con todos los requisitos dispuestos en las normativas
de aplicacién.

No todas las comunidades auténomas tienen
delimitados los motivos necesarios para la
instalacion de una sefalizacion adicional, por lo que
su autorizacion depende del criterio discrecional de
la Administracion.

En la Regidn de Murcia, por ejemplo, si que se
delimitan los criterios para apreciar la existencia de
especiales dificultades de localizacion o visibilidad
de la oficina de farmacia.

“Todas las senalizaciones adicionales
que se instalen en la farmacia han
de cumplir con las normativas de
aplicacién”

AUTORIZACION PARA INSTALAR LA CRUZ DE
LA OFICINA DE FARMACIA

Por Ultimo, es importante destacar que, si la cruz se
pretende instalar fuera de la propia fachada del
localy ubicarse en la fachada del edificio, al tratarse
de un elemento comUn es necesario disponer de
la autorizacion de la Comunidad de Propietarios,
conforme a la Ley de Propiedad Horizontal.

En caso de que le surja alguna duda a este respecto
puede ponerse en contacto con nosotros a fravés
del teléfono 91 448 84 22 o del correo electrénico

juridico@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Cuestiones a tener en cuenta sobre la
inminente llegada de la Reforma Laboral

Eva M? lllera, abogada y especializada
en Laboral, responsable del
departamento Laboral de Asefarma,
detalla de qué manera la nueva
reforma laboral pretende reducir la
precariedad y temporalidad en el

a Ultima reforma laboral, operada por el RD Reall
Decreto-ley 32/2021, de 28 de diciembre, de medidas
urgentes para la reforma laboral, la garantia de la
estabilidad en el empleo y la fransformaciéon del
mercado de frabajo, tiene como objetivo reducir la
precariedad y temporalidad en el empleo.

Tras su publicacién en el Boletin  Oficial del
Estado(BOE) el 30 de diciembre de 2021, la nueva
reforma laboral 2022 infroduce cambios que
afectan a diversos dmbitos del mercado laboral. En
las siguientes lineas analizamos brevemente aquellos
que tienen un mayor calado en materia contractual:

1.- En materia de contratacion: (siendo el 30 de
marzo la fecha fijoda para que entre en vigor estos
cambios). Con el objetivo de evitar la temporalidad
de los contratos, la reforma laboral intfroduce el
cardcter prioritario del contrato indefinido, siendo la
excepcion la modalidad contractual eventual.

De esta forma, los contratos eventuales Unicamente
podrdn suscribirse cuando concurran los requisitos
establecidos en la norma:

a) En caso de necesitar sustituir a un trabajador:
en estos casos, como novedad, el sustituto podrd
comenzar la prestacion de servicios en los 15 dias
previos ala sustitucién. Ello posibilita un conocimiento
mds preciso de sus funciones en el puesto de trabagjo.

b) Aumento imprevisible por circunstancias de la
produccién: En este caso, el fiempo mdximo oscila
entre los 6 y los 12 meses si el convenio colectivo
aplicable asi lo permite.

Se suprimen con esta norma los contratos de obra y
servicio si bien aquellos que se hayan realizado entre

empleo.

el 31 de diciembre de 2021 y el 30 de marzo de
2022 se deben regir por la normativa vigente y
su periodo de duracidon no puede ser superior a
los 6 meses.

Con esta nueva regulacion, el contrato

formativo se divide en dos subtipos:

1.- Contrato de formacién para la alternancia:
viene a sustituir al tradicional contrato en
formacion. Tiene por objeto compatibilizar
actividad laboral  retribuida  con los
correspondientes niveles de estudios.

2.- El contrato de formativo para la obtencién
de la prdctica profesional: viene a sustituir al
contrato en prdcticas, limitado ahora en cuanto
al tiempo de duracién (1 ano frente alos 2 anos
de la anterior regulacion), pudiendo suscribirse
siempre y cuando no hayan pasado 3 anos
desde la terminacion de los correspondientes
estudios y amplidndose a 5 anos cuando se
suscriba por personas con discapacidad.

Se potencian estos contratos frente a la
contfratacién temporal y estd especialmente
dirigido a sectores que hasta ahora han
recurrido a la contratacién temporal. Entre
las novedades mds relevantes que incluye
la reforma laboral 2022 hay que senalar
que las personas trabajadoras tienen, con
el confrato fijo-discontinuo, 1os  mismos
derechos que les amparan en el indefinido,
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incluida la indemnizaciéon por despido. El contrato
fijo-discontinuo puede ser utilizado por ETT y en
ofros supuestos como actividad de temporada y
confratas y subcontratas. En el caso de las oficinas
de farmacia, seria el contfrato mds adecuado para
aqguellas farmacias que tienen cardcter de turisticas.

2.- En materia de convenios colectivos: Los convenios
de empresa estdn supeditados a los convenios
del sector, por lo que estos se caracterizan por
reestablecer su cardcter determinante en aspectos
como salario y jornada laboral. Tal y como se informa
en el BOE los convenios de empresa no pueden
aplicar variables por debajo de las previstas en los
convenios colectivos sectoriales. Realmente esta
novedad no tiene incidencia alguna en el dmbito de
las farmacias puesto que el convenio que todas ellas
aplican es sectorial.

En materia de ultraactividad, la reforma laboral 2022,
establece que el convenio seguird vigente durante el
espacio temporal necesario para la aprobaciéon del
nuevo, es decir, hasta que se pacte uno nuevo y se
llegue a un acuerdo entre las partes negociadoras.
No se establece para la ultraactividad limite de
fiempo. Esta medida, viene a otforgar tanto a la
empresa como a los frabajadores, de una mayor
seguridad juridica. Para el caso de farmacia tendria
por aplicacion de la norma de ultraactividad un
tfexto de convenio colectivo publicado en ano 2014,
con unas tablas salariales actualizadas al ano 2021.

3.- Otfras novedades: El texto normativo infroduce

ademdsnovedadesenmateriade ERTE's, adaptando
criterios que simplifican los procedimientos para que
las empresas puedan acogerse a esta figura. Entre
los aspectos mds significativos hay que destacar
que a la aplicaciéon de los ERTE's por fuerza mayor,
se incorpora el impedimento del desarrollo de la
actividad empresarial por decisiones derivadas de la
autoridad gubernativa.

Asimismo, se refuerza la actuacién inspectora en el
dmbito sancionadory ahora, la Inspeccién de Trabajo
y Seguridad Social incrementa sus afribuciones en
cuanto a las sanciones previstas. De este modo, las
infracciones graves previstas pasardn a ser:

e Ensu grado mds bajo, de 1.000 a 2.000 euros.
* Ensu grado medio, de 2.001 a 5.000 euros.
* Ensu grado superior, de 5.001 a 10.000 euros.

En este sentido, aconsejamos hacer una revision
de los contratos eventuales que tiene suscritos
en la oficina de farmacia, a fin de determinar si
estd lo suficientemente justificada la causa de su
temporalidad, asi como la de chequear que se
cumple con el resto de obligaciones laborales, que
van a ser determinantes para superar con éxito una
Inspeccién de Trabajo, tales como: registro horario,
registro salarial, prevenciéon de riesgos, etc.

En caso de que le surja alguna duda a este respecto
puede ponerse en contacto con nosotros a través
del teléfono 91 448 84 22 o del correo electrénico
laboral@asefarma.com

TARJETA CLIENTE

TARJETA DE FIDELIDAD
ASEFARMA

Contacte con nosotros
en el 91 448 84 22
www.asefarma.com

Acvuerdos de primer orden con
proveedores del sector farmacéutico:

- Formacioén

- Vestuario laboral

- Material corporativo y Marketing

- Laboratorios

- Tecnologia

- Senalizacion, placas y rotulos

- Arquitectura comercial y mobiliario
- Reformas

- Etc.

Uso preferente de nuestras salas del Espacio Asefarma

.. iY mas!
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Alerta por inflacion

José Manuel Retamal, responsable del
drea de Gestidn Patrimonial, asesor de

Patrimonios en Asefarma y miembro
de la European Financial Planning
Association Espana, hace un andlisis
de lo que supone la inflacién en el
contexto que estamos viviendo.

omo en toda pelicula de accidén, hay malos y
malos malisimos. Hay malos de cartdn, a quienes es
facil derribar y malisimos de piedra contra los que te
juegas el final feliz.

En nuestra pelicula sobre ahorro e inversion, ésa que
llevo contando por encima la friolera de dieciocho
anos, el malo malisimo ha vuelto y su nombre no es
ofro que INFLACION. Nuestro enemigo suele avisar
y llegar poco a poco cuando vamos llegando al
final del ciclo econémico, no es malo, al revés, su
presencia controlada suele traer consigo bienestar y
crecimientoycuando elmotorinflacionistase calienta
un poquito, se le suele combatir, principalmente, con
subidas de tipos de interés. Ahora, ha llegado casi
sin avisar y en un momento complicado y anédmalo
debido a la pandemia. Lo peor de todo, que nos
pilla con los tipos de interés en negativo, hecho
muy relevante, ya que supuestamente estdn asi
para facilitar el crédito y reactivar la economia, lo

@ Grupos de articulos

Nacional
Indice general
Ponderaciones y tasas anuales ,Enero, 2022
Muebles, ...
Tasa nacional 6.1
52-60
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Comunicaci... Eneafanza Oftros ...
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Bebidas alcohdlic... Ocio y cultura
Vestido y calzado

cual guiere decir que no anddbamos muy bien, es
decir, que estamos convalecientes y en proceso de
recuperacion, en términos econdmicos.

Para darnos cuenta de la magnitud del problema,
hablamos de una inflacidn interanual en diciembre
de 2021 de un 6,5%, del 6,1% en enero de 2022 y del
7.4% el adelantado de febrero, cifras no vistas en
Espana desde 1992 pero con una gran diferencia,
los tipos de interés por aquellos anos superaban el
12%. Cierto es que venimos de una pandemia y de
unos anos sin incremento exagerado de precios pero
centrdndonos en la influencia sobre los ahorradores
y/o renfistas, al incremento tan exagerado del coste
delavida se le une que para quienes quieran ahorrar
sin arriesgar o arriesgando lo minimo, tienen que
estar dispuestos a ver que su ahorro pierda mds de
un 6% anual o a asumir riesgos que, probablemente,
en condiciones normales de mercado, no estarian
dispuestos a asumir, puesto que en el mercado no
hay activos sin riesgo que ni tan siquiera, por ahora,
se acerquen algo a esas fasas. Respecto a aquellos
que quieran tener una renta asegurada, peor aun,
puesto que si quieren mantener un nivel de renta
similar todos los anos tendrdn que consumir buena
parte de su capital invertido.

%
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Al seleccionar un grupo se muestra su composicién (subgrupos). Pinchando en Grupos se vuelven a mostrar los 12 grupos.
Cada area representa un grupe o subgrupo de articulos de consumo; su tamarfio es proporcional al peso en tanto por mil que ese grupo tiene en el indice y su celor indica la variacion de ese grupo en el tltimo

ano.
Fuente: Indice de Precios de Consumo (IPC),
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Todo este sinsentido es gracias a la politica
acomodaticia de los bancos cenfrales y de sus
mdaqguinas de hacer dinero. Y aunque las previsiones
del Gobierno y de Europa indican que se producird
una moderacion en el alza de los precios, un ano
después de la aparicion de la inflacién, no hay
muchos datos que inviten al optimismo y que
indiguen un cambio de tendencia.

Sobre la base de este escenario, por si faltara algo
al cocktail, se estd produciendo una guerra en
Ucrania, en cuyo andlisis no vamos a entrar pero
que pueden ustedes comprobar lo que puede
significar, dado el enclave geopolitico en el que
se estd produciendo y el incremento de los precios
de la energia y de cereales como el trigo o la
cebada, a niveles alarmantes. En definitiva, se frata
de un empobrecimiento generalizado de todo el
mundo al que se le podria unir un estancamiento
econdmico, provocando la tan temida estanflacion,
estancamiento econdmico mds alza de precios
cuya consecuencia para la vieja Europa seria un
desequilibrio tal que aquellos paises que no hayan
hecho bien los deberes, volverdn a la casilla de
salida de 2011.

Volviendo al cuerpo del articulo y a las posibles
alternativas para, en la medida de lo posible, ver
que nuestros ahorros no pierdan poder por el simple
hecho del incremento de precios, no fenemos una
receta concreta, como era de esperar. Simplemente
se frata de mantener las carteras con un peso
en renta variable ajustado al perfil, sin reducirlo ni
aumentarlo hasta ver mds claridad, dar entrada
a activos que tfradicionalmente han servido para
cubrirse en periodos inflacionistas, lldmese, por
ejemplo, oro y materias primas o dar enfrada a
divisas que se vean favorecidas por el alza del los
tipos de interés en primer lugar, como por ejemplo el
ddlar y tomar posiciones en renta fija defensiva, en
espera de tiempos mejores.

Sectores

@ Tecnologia 2,2

Serviclos financieros 14,7

Salud 13,2

@ Consumo ciclico ns

Industriales 1A]

@ Serviclos de comunicacién 8)

® Consumo defensivo T2

® Materiales basicos 46

@ Energia 3]

® Inmobiliario 25

Servicios pUblicos 24

Total 100,0

Geografias

%

® Norte América 579

Europa desarrollada 222

@ Japén 65

Reino Unido 57

Asia emergente 36

@ Asia desarrollada 28

@ Oceania 1

Latinoamérica o)

@ Africa/Oriente Medio 0}

Europa emergente 0,0

Total 100,0
B
*Gobiernos 54,5
Municipal 0.0
* corporativo 16,6
*Titulizaciones 5.9
*Liguidez y equivalentes 10,8
® Derivados 11,8
Total 100,0

Fuente: Tressis

En caso de que le surja alguna duda a este respecto
puede ponerse en contacto con nosotros a través
del teléfono 91 448 84 22 o del correo electrénico
financiero@asefarma.com

ASEFARMA

Llevamos cerca de
30 anos ayudando al
farmaceéutico

Asesoria - Consultoria - Compraventa

Asesoria
Consultoria
Compraventa

Liamanos y descubre el valor anadido que podemos
ofrecerle a tu farmacia

Teléfono: 91 448 84 22

mail: asefarma@asefarma.com

www.asefarma.com
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- Farmacia cercana a importante poblacion de

Ideal para conciliacién familiar o estudiar. Incluye vmendo
Facturacion de 232.000€. Local en propiedad 50 m? aprox.
y reformado.

- Farmacia de 120 m? aprox. en importante poblacion

de la provincia de . Con amplias posibilidades.
Facturacion de 1.300.000€. Local en propiedad.

- Farmacia rural en provincia de , de fd&cil gestiéon,
con mucho recorrido, ideal para comenzar la actividad.
Con 80% SOE, Unica en el municipio y sin proximas aperturas
y con buen factor de venta.

- Farmacia , a muy buen precio, local
con casa incluida, perfecta para una sola persona que
desea farmacia con actividad y franquilidad en el entorno.
- Farmacia en venta en la provincia de , gran
oportunidad de compra, ideal para garantizarse la compra
de una gran farmacia en municipio poblado, perfecta
para emprendedores que quieren una facturaciéon
cercana a 1.000.000€. Pleno rendimiento y situada en zona
sur de Toledo.

- Farmacia rural en con facturacién estable, buena
rentabilidad en poblacién con mucha actividad agraria.
Facturacion de 440.000%€.

- Farmacia rural en de facil gestiéon, gastos
minimos, con local en alquiler y precio ajustado.
Facturacion 245.000€.

- Farmacia Unica en con facturacion media, en
poblacién importante con todos los servicios, muy poblada
y buena rentabilidad. Facturacion de 768.000€.

- Farmacia en provincia de . Facturacion

de 400.000€. Bien comunicada. Con 80% SOE. Precio
intferesante.

- Capital, jubilaciéon, alta densidad poblacién.
- Capital, facturacién mds de 1.500.000%.

- Costa, estabilidad. Facturacion de 1.300.000%.
- Baix Llobregat. Frente transporte publico.

- Baix Penedes. Facturacion de 700.000€

- Maresme. Ideal para empezar. Facturacién de
500.000€

- . Alta rentabilidad a pie de carretera.

- Costa. Ubicacion estratégica y local en
propiedad.

- Costa. Facturacion superior a 2.000.000€. Con
recorrido.

- Farmacia en zona de costa, local en alquiler, 380.000€ de
facturacion. Cuenta con 1 auxiliar.

- Farmacia urbana con local en alquiler, 730.000€ de
facturacion, ajustada en personal.

- Farmacia en con facturacién

aproximada de 1.500.000€. Local en propiedad.

.

Todas nuestras
farmacias en venta, aqui

- Farmacia de referencia con recorrido y amplio local en la
zona mds exclusiva de , Fact. de 1.600.000€.
- Farmacia en , ideal para inicio de actividad.
Fact. de 400.000€. Zona de paso. Con potencial crecimiento.
- Farmacia de 8 horas en . Local en propiedad.
Libre de personal. Facturacién de 500.000€. y con alto
porcentaje de SOE.
- Venta por jubilacién en zona norte. Precio
de licencia 600.000€. Para subir o trasladar. Alquiler muy
econdémico.
- Farmacia referente en , con amplio local en
propiedad. Facturacion de 1.500.000€ con expectativas de
crecimiento. Venta por jubilacién. Mucho paso.
- Farmacia en barrio muy populoso de la
(zona sur). 12 horas. SOE 80%. Facturacion de
1.150.000€. Amplio local en propiedad.
- Farmacia de alta rentabilidad en zona de la
, con local en régimen de alquiler. 8 horas.
Facturacion de 700.000%€.
- Farmacia rural, . Local + vivienda en venta, sin
reformar. 8 horas. 90% SOE. Farmacia con gran potencial y
recorrido. Sin residencias ni botiquines.
- Farmacia en zona de alto poder adquisitivo de
, con local en régimen de alquiler. 12 horas.

Facturacion de 480.000%€.
- Farmacia de paso ubicada en un barrio muy populoso de la
zona sur de . Local en régimen de alquiler. 12
horas.
- Farmacia de 8 horas, en venta por jubilacion, zona sur de

. Facturaciéon de 875.000€. Local en propiedad.
- Farmacia en el centro de de 8 horas, local en
propiedad. Facturacion 400.000€. 65% de SOE.

- Farmacia en . Excelente ubicacién con
1.500.000€ de facturacion aprox. Local propiedad o alquiler.
- Farmacia en la provincia de , 8 horas, facturacién

de 500.000¢, con posibilidades de crecimiento. Local en
propiedad.

- Farmacia a 60 minutos de , muy comoda de llevar
y con buena rentabilidad. Facturacién de 220.000%€.

- Farmacia en , Costa del Sol, con excelente local

en propiedad ubicado en una calle muy transitada. Alta
Facturacion.

- Farmacia en capital, facturacion superior a
1.000.000€. Local en propiedad. Alta rentabilidad.

- Farmacia semiurbana en la comarca de El Bierzo ( ).
300.000€ de facturacion, municipio muy turistico, cercana a
Ponferrada, local en alquiler.
- Farmacia urbana en
inmejorable ubicacion.

- Farmacia en provincia, cémoda gestidn, inversién
contenida, facturacién por encima de 300.000€.

- Farmacia urbana en , de barrio, facturacién por
encima 650.000€. Local reformado.

- Farmacia urbana en , facturacion de 850.000€,
de barrio en zona de paso, con margen de mejora.

g

, facturacion de 800.000€ en




