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Editorial

Queridos/as compaferos/as,

Este tiempo estival es siempre propicio para pensar en la mejora de nuestras
farmacias y resetearnos de cara a septiembre, sin que el dia a dia nos coma.

Hay, principalmente, un tema que esté siendo de maxima actualidad en estos
tltimos meses y que ha impactado o puede hacerlo significativamente en la
forma en que las farmacias operan y se relacionan con sus pacientes.

Me refiero a la digitalizacion de las farmacias. La implementacion de la receta
electrdnica y la relacion cada vez mas online con nuestro colegio profesional
y con Sanidad, con la desaparicion del papel, supone un importante desafio
de adaptacion para todos nosotros.

AUn no tenemos tan claro si ha supuesto una mejora en los tiempos de
trabajo y en la eficiencia de las farmacias. El tiempo lo dira. Evidentemente,
la receta electronica si lo ha sido, en todos los sentidos, y el poder acceder a
la hoja de medicacion del paciente, como parte de una mejor interaccion
farmacia-médico, ha supuesto una gran ayuda para darle un mejor servicio
al paciente.

La inteligencia artificial, otro gran tema de actualidad, ain es muy residual
en nuestras farmacias, pero si sirve para ayudarnos a dar mejor consejo
farmacéutico o para ser mas eficientes en la gestion de compras, sera
bienvenida.

No hay que olvidar tampoco que esta digitalizacion nos esta planteando
desafios en términos de seguridad y privacidad de los datos. Es nuestra
obligacién asegurarnos de que estamos utilizando tecnologias seguras y
cumpliendo con las regulaciones de proteccion de datos para garantizar la
confianza de los pacientes y evitar sanciones, que pueden ser muy elevadas.

Es la empresa de proteccion de datos que toda farmacia debe tener
contratada quien se encargara de mantener todo en orden, pero somos nosotros
quienes tenemos que suministrarles la informacién de cualquier cambio o
modificacion de procesos que hagamos y que puedan afectar a los datos.

Es un asunto tedioso, lo sabemos, pero fundamental. Desde Asefarma, si lo
necesitais, os podremos siempre orientar en éste y en otros asuntos legales
que lo requieran.

También, a colacion con el asunto de la digitalizacion, tenemos las cada vez mas
cercanas amenazas de las plataformas online de venta de medicamentos
fuera del canal farmacia habilitado legalmente.

En concreto, me quiero hacer eco de la noticia que nos envia el COFM sobre
la plataforma IMA Health, con la Audiencia Nacional anulando las sanciones
que pesaban sobre ella, aunque sin revocar su caracter de ilegal.

Desde aqui también queremos solicitar a las farmacias que eviten vincularse
a este tipo de plataformas que, bajo el disfraz de ofertas atractivas, so6lo
buscan socavar nuestro sistema de venta de medicamentos a través de
las farmacias y quedarse con un suculento mercado, sin tener en cuenta el
fundamental componente sanitario que va mucho mas alla de la rentabilidad
econdémica.

Y ya sin mas preambulos, doy paso al contenido de esta nueva edicion del
boletin donde, manteniendo la calidad y concrecion de sus contenidos,
se pueden ya apreciar los cambios de imagen que estamos
implementando en Asefarma.

Un abrazo para todos/as.

Carlos Garcia-Maurifio Sanchez;
abogado y farmacéutico.
Socio fundador de Asefarma
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coNnsis

robots y dispensadores Para cada farmacia la mejor receta.

ilnvierte ahora en tecnologia alemana! Con los robots CONSIS.

iAprovecha la ventagja fiscal!

Ejemplo de inversion:

R 50.000,00 €

s6lo 2 m? de superficie
Ahorro fiscal total

23.30251€

¢

Cuota mensual leasing con intereses:

Consis E - el robot con ?OL”,O? €*

cargador automatico

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

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

WillachGroup

HE .
- Willach | Pharmacy Solutions

www.willach.com
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NUEVAS OBLIGACIONES
DE FACTURACION

PARA FARMACIAS:

Qué hay que hacer y cuando

raiz de los cambios introducidos por la Ley Antifraude

(Ley 11/2021) y sus desarrollos reglamentarios, todas

las farmacias —tanto autbnomos como sociedades—

van a tener que adaptarse obligatoriamente a un
nuevo sistema de facturacion.

Aqui te explicamos qué es lo que cambia, cuando entra en
vigor, y qué pasos concretos debes dar.

;Qué es este nuevo sistema?

Se trata de una nueva forma de emitir facturas que garantiza que:

* No se pueden borrar ni modificar facturas sin dejar rastro.
*  Se registra todo lo que se emite, con codigos unicos.

. El programa debe poder incluir un cédigo QR en cada
factura o ticket (factura simplificada).

*  Opcionalmente, se pueden enviar los datos directamente
a Hacienda (modo VERIFACTU).

Esto afectara a todos los que emitan facturas o tickets con
un programa informatico, como es habitual en las farmacias.

¢Cuando empieza a ser obligatorio?

Importante: Si ya estds usando un programa de facturacién,
tendras que actualizarlo antes de su fecha limite. Si compras
uno nuevo hoy, ya debe cumplir los nuevos requisitos.

¢Tengo que enviar mis facturas a Hacienda?

No, salvo que quieras.

El sistema incluye una opcion llamada VERIFACTU, que permite
enviar automaticamente a Hacienda los registros de facturacion,
pero:

. No es obligatorio.
. Puedes usar el nuevo sistema sin enviar nada a Hacienda.

. Eso si: el software debe estar preparado para poder
hacerlo, por si decides activarlo mas adelante.
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(Queé tiene que tener el nuevo software?

Tu programa de facturacion (el que usas para emitir tickets y
facturas) debe cumplir con lo siguiente:

. No debe permitir borrar ni modificar facturas. Si te
equivocas, tendras que hacer facturas rectificativas.

*  Debe guardar un registro completo de cada operacion.

* Tiene que generar un coédigo QR y un cédigo de
verificacion en cada documento.

. Tiene que registrar todos los eventos (emisién, anulacién,
error...)

*  Debe permitir, si lo decides asi, el envio automatico de
datos a Hacienda (VERIFACTU).

Si tu software no cumple esto, no podras seguir usandolo a
partir de 2026.

;Qué tengo que hacer como farmacia?

Resumen y recomendaciodnes practicas

Para mas informacion, escribe a:

fiscal@asefarma.com
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omprar una farmacia es una decision importante. A

veces asusta mas el hecho de tener que emprender

que la gestién diaria que una farmacia va a requerir

cada dia. Mucho mas si el farmacéutico ha
terminado de estudiar y se plantea un futuro como titular
de oficina de farmacia.

En Asefarma llevamos mas de treinta afios encontrandonos
con situaciones similares: estudiantes que tienen muy claro que
quieren ser titulares de oficina de farmacia; estudiantes de Ultimo
curso de Farmacia que se plantean ser “sus propios jefes”,
que tienen el suefio de emprender como titulares. O incluso
estudiantes que saben que gerenciaran la farmacia familiar
algun dia por tradicién familiar y se realizara la transmision de
farmacia entre familiares (por donacion, herencia , compra, etc).

A todos, les decimos lo mismo: “es una decision importante
y vas a necesitar ayuda”.

Ahora bien, toda decisidon importante requiere valorar
detenidamente ventajas e inconvenientes.

Antes de comprar una farmacia, antes siquiera de iniciar el
suefio de emprender en farmacia, es esencial que como
farmacéutico evalles tu propia preparacion y la motivacion
que te estallevando a ello. ; Tienes experiencia en gestion
empresarial? No olvides que la farmacia tiene grandes dosis
de vocacion sanitaria, pero también es una empresa que
debes saber gestionar.
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Pilar Carretero;
farmacéutica,
Departamento de
Compraventa de
Asefarma

la
formacién en Farmacia te da una ventaja técnica
y sanitaria, pero también necesitards nociones
de administracion, marketing y gestion. Existen
muchas formaciones y, en Asefarma, puedes
acceder al Curso Superior de Gestion en Oficinas
de Farmacia que se desarrolla junto al CEF cada afo.

ser propietario implica muchas horas
de trabajo y una responsabilidad constante. Tienes
que definir qué tipo de farmacia buscas: con mayor
o menor conciliacién, en pueblo o ciudad, o en la
ubicacion que tengas en mente para iniciar tu actividad.

Es fundamental analizar la zona donde quieres establecer tu
farmacia. El tiempo de busqueda dependera de tus prioridades
como comprador y de las oportunidades disponibles en el
mercado. En este estudio debes valorar tres aspectos clave:

Como emprendedor y futuro titular deberas evaluar aspectos
técnicos. La compra de una farmacia implica una inversion
significativa, por lo que es importante tener clara tu estructura
financiera, con qué recursos cuentas y qué herramientas de
financiacién estan a tu alcance.




El precio dependera de diferentes factores; ventas,
personal, si el local es en compra o en alquiler, ubicacion,

etc. Resulta recomendable contar con un experto que te guie
en este proceso, te ayude a encontrar fuentes de financiacion Contar con un intermediario durante la busqueda de farmacia

y elabore un plan financiero para evitar problemas futuros. es clave para encontrar la opcion ideal y disfrutar con tranquilidad
de tu nuevo proyecto. Un profesional te ayudara a resolver
todas las dudas que surjan a lo largo del proceso.

El personal constituye uno de los principales activos de la
farmacia. Contar con un equipo adecuado, que conoce
tanto la propia farmacia como a sus clientes, contribuye
a reforzar la imagen de la farmacia y a diferenciarla.

El propio titular debe conocer al personal y conseguir contar
con un buen equipo de trabajo. El personal es el motor de
la farmacia, y resulta fundamental reconocerlo y mantenerlo
motivado.
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Adela Bueno;

abogada y responsable
del Departamento
Juridico de Asefarma

asandonos en las cuestiones planteadas por
nuestros farmacéuticos en el despacho, me ha
parecido interesante enfocar esta edicion del
boletin, como un compendio de aquellas preguntas

y cuestiones que con mayor frecuencia se plantean desde la Si, es necesario tramitar la preceptiva autorizacion
oficina de farmacia. ante la Consejeria de Sanidad que se concedera sélo

en caso de que la autoridad sanitaria considere necesaria
Por tanto, presentamos; la sefializacién para su localizacion.

Si, la funcion del farmacéutico no se limita a la dispensacion
de los medicamentos solicitados permaneciendo al
margen del funcionamiento del depdsito, sino que asume
determinadas obligaciones, entre las que destacamos:

NO, necesariamente la comunidad de bienes debe
estar constituida entre farmacéuticos que ostenten
la copropiedad de la oficina de farmacia, es decir que
todos los comuneros deben ser propietarios del negocio.
* El farmacéutico se corresponsabiliza, con el centro

del suministro, de la custodia y conservacion de los

medicamentos existentes en el deposito, asi como de

la medicacién para resolver situaciones de emergencia.

* Elfarmacéutico revisara el deposito con la periodicidad
necesaria, comprobando el cumplimiento de lo indicado en
la memoria de gestion y especificamente el uso exclusivo de
la nevera, la calibracién de termémetros, el mantenimiento
de las temperaturas dentro de rango, la notificacion de
incidencias.

NO, sélo estan autorizadas para la elaboracion del
SPD las farmacias que previamente hayan realizado la
preceptiva comunicacion del servicio a la Consejeria
de Sanidad y lleven a cabo la dispensacién de los
medicamentos solicitados y presenten el servicio en

sus propias instalaciones. , .
prop * Dara traslado al centro de las alertas comunicadas en

relacion con los medicamentos.

* Solo dispensara los medicamentos incluidos en el
listado autorizado en el depésito.

Si, con el objetivo de asegurar las condiciones
adecuadas de almacenamiento y conservacion de
las materias primas y medicamentos en la farmacia, de
conformidad con lo establecido en la Orden ICT/155/2020,

de 7 de febrero, sobre el control metrolégico de NO, el servicio de nutricion y dietética como seccion
los registradores de temperatura y termémetros, los de oficina de farmacia, debe desarrollarse por el propio
termdémetros y equipos de medicién (termdémetros de titular o profesional de la plantilla, siempre que estén
local y nevera) deben calibrarse periédicamente para en posesion del titulo habilitante.

asegurar su precision.
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NO, se trata de medidas de seguridad absolutamente

NO, esta forma de proceder constituye un acceso voluntarias para el titular de la farmacia, pero si se opta
irregular al sistema de dispensacion a través de receta por implementarlas entonces si sera necesario cumplir
electrénica. El art. 9.3 del Real Decreto 1718/2010, con los requisitos y obligaciones establecidos en relacion
de 17 de diciembre, sobre receta médica y érdenes de a su normativa de aplicacion.

dispensacién dispone que: “Sélo se permitira el acceso
de los farmacéuticos al sistema electrénico mediante la
tarjeta sanitaria del paciente, debidamente reconocida por
el sistema de receta electronica, debiendo ser devuelta de
forma inmediata a su titular y sin que pueda ser retenida

en la oficina de farmacia. El acceso del farmacéutico i
siempre quedara registrado en el mencionado sistema”. Sl, todas las funciones y servicios de la oficina de farmacia

se desarrollaran bajo la supervision, control, direcciéony
vigilancia del farmacéutico titular, por lo que el titular
respondera administrativamente de la sancion impuesta
por tal motivo.

Si, ya que la falta de colaboracion puede ser
considerada como una infraccién administrativa grave
o0 muy grave, en funcién del grado de obstruccion y falta
de colaboracién con la labor de la inspeccion.

Club de

Fidelidad "™

ASEFARMA

AREAS CON VENTAJAS
FORMACION TECNOLOGIA
El Club de Fidelidad es exclusivo para clientes del servicio -

i ; MOBILIARIO
de asesoria de Asefarma.

cComo formar parte de este Club?

Para acceder a los servicios, entra en La Plaza de Asefarma, el ROTULACION CRM Y
area privada para clientes de nuestra web, loguéate y accede a
la seccion “Club de Fidelidad". Alli podras filtrar las ofertas por T
categoria o por palabras clave para encontrar las que mejor se ASISTENCIALES

adapten a tus necesidades. Selecciona las ofertas que mas te PRODUCTO

convengan y una de nuestras expertas se pondra en contacto
contigo para ayudarte a comenzar cuanto antes y aplicar el

g Si ya eres cliente entra en La Plaza de
descuento con el proveedor correspondiente. y e

Asefarma y descubre todas las ventajas
de nuestro Club de Fidelidad.

Llamanos al 91 448 84 22 o escribe un
email a clubdefidelidad@asefarma.com

Mas info en www.asefarma.com
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EXTINCION DE RELACION
LABORAL CON MOTIVO

DE INCAPACIDAD reconocida

administrativamente del trabajador

on numerosas las consultas que llegan a nuestro

Departamento Laboral por parte de los titulares de

farmacia en relacién a la situacién de aquellos trabaja-

dores a los que se les ha reconocido una incapacidad
permanente y las repercusiones que dicho reconocimiento
operan en la relacion laboral.

Por ello, a través de estas lineas, estableceremos de
forma sintetizada la regulaciéon actual en nuestro
ordenamiento juridico.

Regulacion introducida por la Reforma 2/2025:

Cuando a la persona trabajadora se le reconoce una incapacidad
permanente (IP), las consecuencias sobre el contrato de trabajo
difieren en funcién del grado reconocido, asi como de la prevision
0 no de revisién del grado por mejoria.

Existe, a partir del 1-5-2025 un cambio sustancial eliminandose
como causa automatica de extincion del contrato de trabajo
la declaracién de gran incapacidad -antes gran invalidez-,
incapacidad permanente absoluta o total. Ademas, se intro-
duce un cambio en la terminologia, suprimiendo el término de
“invalidez”. Los articulos modificados por la reforma son el art.
48.2 y art. 19.1 del Estatuto de los Trabajadores y el art. 174.5
de Ley General de la Seguridad Social.

Esta reforma normativa, trae causa de la sentencia del TJUE,
gue declard contraria al Derecho comunitario la posibilidad que
nuestro ordenamiento otorgaba a la empresa de extinguir de
forma automatica el contrato de trabajo cuando a la persona
trabajadora le fuese reconocida una incapacidad permanente
total sobrevenida durante la relacion laboral (TJUE 18-1-24,
C-631/22). Si bien, nuestros tribunales ya venian aplicando la
doctrina del TJUE, aunque dando lugar a pronunciamientos
distintos, calificando en unos casos la extinciéon como despido
nulo, en otras como despido improcedente y en otras como
nulidad puramente objetiva.

Incapacidad permanente parcial (IPP):

La incapacidad permanente parcial es aquella que, sin alcanzar el
grado de total, ocasiona al trabajador una disminucién no inferior
al 33% en su rendimiento normal para su profesion habitual,
pero no le impide realizar las tareas fundamentales de la misma.

Este grado de incapacidad, per se, no es causa extintiva del
contrato, aungue podria acudirse a la extincion por ineptitud
sobrevenida - que es la pérdida de aptitudes o habilidades de
un trabajador para desempefar su puesto de trabajo, la cual
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surge después de su contratacion- siendo una extinciéon del
contrato de trabajo indemnizada a razén de 20 dias de salario
ya que, se incardina en las tipologias del despido objetivo.

Incapacidad permanente total, absoluta o
gran incapacidad revisable:

La incapacidad permanente total (IPT) inhabilita al trabajador
para su profesion habitual, pero le permite dedicarse a otra
distinta. La incapacidad permanente absoluta (IPA) inhabilita
por completo al trabajador para toda profesion u oficio. La gran
incapacidad (Gl) -anteriormente denominada gran invalidez- es
la situacion del trabajador que, por consecuencia de pérdidas
anatomicas o funcionales, necesita la asistencia de otra persona
para los actos mas esenciales de la vida.

Importante: Puede que en la resolucion inicial de reconocimiento
de estas incapacidades conste un plazo igual o inferior a 2 afios
para poder instar la revision por previsible mejoria, la declaracion
de estos grados es causa de suspensién del contrato, pero
no de extincién, puesto que existiria un derecho de reserva
de puesto de trabajo, que comenzaria a partir de la fecha de
firmeza de la resolucién de IP. En el caso de no ser revisables,
es donde opera y tiene incidencia la reforma y desde el 1-5-
2025, cuando se produce la declaracién de alguno de estos
tres grados de IP, Unicamente es posible extinguir el
contrato de trabajo cuando:

*  No es posible realizar ajustes razonables en su puesto de
trabajo por constituir una carga excesiva para la empresa;

+  No existe un puesto de trabajo vacante y disponible,
acorde con el perfil profesional y compatible con la nueva
situacion de la persona trabajadora;

«  Lapersona trabajadora opte por finalizar la relacion laboral,
rechazando el cambio al puesto de trabajo adecuado que
le sea propuesto.

La carga excesiva:

A fin de determinar si los ajustes razonables en el puesto
que establece la normativa suponen una carga excesiva para
la empresa, debe hacerse una evaluacién del coste de la
adaptacion en relacién con circunstancias tales como dimensién
de la empresa, los recursos, la situacion econdémica...

Empresas de menos de 25 trabajadores:

En este caso, para aquellas empresas de menos de 25
trabajadores, ha de entenderse que existe carga excesiva




cuando el coste de adaptacién (descartando cualquier tipo de
ayudas publicas) supera alguna de las siguientes cantidades:

U Importe de la indemnizacion por despido improcedente;

e Importe de seis meses de salario del trabajador.

Plazos: Eltrabajador dispone de un plazo de 10 dias naturales
desde la notificacion de la resolucién de incapacidad para
manifestar por escrito su voluntad de mantener la relacion laboral.

La empresa tiene un plazo de 3 meses, desde la fecha en que se
le notifique la resolucion en la que se califique la IP, para realizar
los ajustes razonables o el cambio de puesto o bien, para extinguir
el contrato cuando el ajuste suponga una carga excesiva, en los
términos explicados en los parrafos precedentes o no exista
puesto de trabajo vacante. La decisiéon debe ser motivada
y comunicada por escrito al trabajador. Ademas, se ha de
tener en cuenta lo que dictamine el servicio de prevencion
de la empresa puesto que ésta identificara si hay puestos
compatibles, caracteristicas de las medidas de ajustes, etc.

Mientras que se resuelve el proceso para realizar los ajustes
razonables o determinar el cambio a un puesto vacante y disponible,
subsiste la suspensién de la relacion laboral con reserva del puesto
de trabajo. Una vez la persona trabajadora retome la prestacion de
servicios, la prestaciéon que percibia por incapacidad permanente
se suspende, puesto que ya percibira su salario por los servicios.

Extincion de la relacidon laboral: ya sea por
decision de la persona trabajadora o porque la empresa no
puede realizar los ajustes razonables o facilitar otro puesto
compatible, la norma no prevé una indemnizacién para
el trabajador. La excepcion vendria por pacto en el propio
contrato de trabajo o por acuerdo en el convenio colectivo.

Nota: En el caso de oficina de farmacia, en los supuestos de
accidentes de trabajo, es importante resefiar lo preceptuado
en art. 48 del convenio colectivo, en cuya virtud:

“Todo el personal de las Oficinas de Farmacia disfrutara de un
seguro de accidentes de trabajo complementario, incluyendo el
accidente producido ‘in itinere’, siempre y cuando el trayecto
no se haya interrumpido voluntariamente, que contrataran los
Farmacéuticos por su cuenta y cargo, con cobertura todas
las horas del dia y todos los dias del afio y cuya garantia sera
de treinta y cinco mil euros por cada persona trabajadora”.

Para mas informacion, escribe a:

TU FARMACIA ES UNICA

Te mereces un servicio integral y a medida

Llamanos al 91 445 11 33 o visita
nuestra web www.asefarma.com

Estamos contigo
de principio

a fin

EN ASEFARMA LLEVAMOS
MAS DE 30 ANOS LIDERANDO LA
COMPRAVENTA DE FARMACIAS

Porque tu Farmacia no es sélo
una transaccion: es tu proyecto,
tu presente y tu futuro.
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GESTION EFICIENTE

DEL SURTIDO

en la oficina de farmacia

| surtido es la base del posicionamiento de la oferta de
la farmacia, sobre la que se apoya la especializacion,
las campaiias y la labor de recomendacion del
equipo.

La gestion del surtido en una farmacia consiste en seleccionar,
organizar y optimizar la gama de productos que ofrece a sus
clientes con el objetivo de satisfacer la demanda, mejorar la
experiencia de compra, fidelizar y maximizar la rentabilidad
del negocio.

Podemos sefialar como puntos clave en la gestién del surtido,
los siguientes:

Seleccion del surtido: decidir qué productos incluiren el
surtido, basandose en la demanda del mercado, las preferencias
del cliente y las capacidades de la cadena de suministro.

Son muchas las variables que hay que tener en cuenta para
poder llegar a conseguir un surtido eficiente por lo que es
fundamental llevar a cabo un analisis continuo de diferentes
aspectos de la farmacia como paso previo a la seleccion
del surtido:

. Cliente habitual y potencial: detectar las necesidades,
preferencias, habitos de compra y poder adquisitivo de los
clientes es fundamental para la seleccion de productos de
mayor relevancia entre la variedad de surtido. Se deben
analizar datos como la edad, el sexo, los productos mas
comprados y si son residentes o de paso.

¢ Competencia: estudio la oferta de productos que
tienen las farmacias de alrededor y conocer cémo es su
posicionamiento y diferenciacion. Esto nos puede llevar a
identificar nuevas oportunidades para diferenciar la oferta
y ofrecer productos o servicios complementarios.

*  Ubicacion de la farmacia: la zona geogréfica, la demografia
y la proximidad a centros de salud, comercios y otros
elementos generadores de trafico.

. Posicionamiento: la seleccion del surtido debe ser acorde
al posicionamiento actual o deseado de la farmacia, con
especializacién o no en algun area.

. Inventario y rotacion de los productos: identificacion de
los productos de mayor rotaciéon y de los que se venden
menos o forman parte del stock inmovilizado.

. Gestion de compras y acuerdos estratégicos: negociacion
con proveedores que nos permita conseguir precios
competitivos y el acceso a ofertas y promociones.
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¢ Demanday estacionalidad: identificacion de los productos
mas demandados segun las épocas estacionales o eventos
especiales.

. Productos TOP del mercado.

¢ Organizacion del punto de venta y exposicion de los
productos.

¢ Objetivos estratégicos: el surtido debe ir en linea con
los objetivos de ventas, margen de beneficio y rotacion
del inventario.

Los datos obtenidos de este analisis nos van a permitir definir
el surtido 6ptimo de la farmacia, ademas de las recomenda-
ciones de producto a realizar segun las necesidades de los
clientes-pacientes.

Organizacion del surtido: Agrupar los productos por
categorias, utilidad, margen y popularidad para facilitar la
organizacion y la gestion del espacio y definir el lugar que
ocupa cada uno en la estrategia comercial.

Optimizacion del surtido: Ajustar la gama de
productos en funcion de las ventas, las tendencias del
mercado y los objetivos marcados a partir del plan estratégico
de la farmacia.

Estrategias para la gestion del surtido

- Diferenciacion del producto con la ayuda de los
servicios profesionales. Ademas del consejo farmacéutico
también se pueden utilizar otros servicios que complementen
al producto o categoria para conseguir un mayor rendimiento
de los mismos y, a la vez, supongan un valor afiadido.

- Lanzamiento de productos novedosos. Los habitos

de consumo van cambiando constantemente y poder
adaptarse para ofrecer soluciones nuevas a través de nuestra
eleccién del surtido en farmacia es algo muy ventajoso.

Esta estrategia requiere de una constante bisqueda de
nuevas marcas y productos que ofrecer en nuestro punto
de venta, pero si los nuevos productos a incluir van alineados
con la filosofia de la farmacia, estos seran muy bien valorados
por los clientes.

- Adaptacion a los cambios. Con el paso del tiempo, es
posible que debamos regular la profundidad o la amplitud en
algunas categorias e incluso afadir nuevas marcas, retirando




algunos articulos o destinando mas metros de lineal a
determinadas referencias.

Todo esto se centra en medir y analizar los resultados para
detectar que es lo que esta funcionando y definir el papel
que tiene cada tipo de producto con el que trabajamos.

Impulsar la
venta estacional y trabajar las diferentes categorias aporta
muiltiples beneficios para la farmacia. Ademas de la mejora
de ventas y rentabilidad, ayuda también en la fidelizacién y en
la atraccién de nuevos clientes.

La coherencia
en el disefio del mix de productos implica que los diferentes
elementos de la oferta de una empresa (producto, precio,
distribucién y promocién) deben estar alineados y funcionar
de manera armoniosa para lograr los objetivos de marketing.

TU FARMACIA ES
NUESTRA PRIORIDAD

Gestion integral en todas las areas de su Farmacia

Gestionar una farmacia exige mucho. Por suerte, no tienes que hacerlo solo.

ASESORAMIENTO LABORAL:
Gestion de néminas, contratos,
bonificaciones y asistencia

en conflictos laborales e

inspecciones. Tributaria.

ASESORAMIENTO JURIDICO:
Asesoramiento legal
telefénico en materia materia
relacionada con oficina de

farmacia. contable.

COMPRAVENTA:

Acompanamiento integral en la compra o venta,
valoraciones y gestiones administrativas de
farmacias.

Llamanos al 91 448 84 22 o visita www.asefarma.com

ASESORAMIENTO FISCAL:
Optimizacion fiscal,

declaraciones, recursos y
asistencia ante la Agencia

ASESORAMIENTO CONTABLE:
Elaboracién de libros
obligatorios, informes
periédicos y gestion digital

ASESORAMIENTO FINANCIERO:
Gestion patrimonial,
busqueda de financiacion

y apoyo a farmacias con
dificultades de pago.

SEGUROS:

Auditoria, mediacion y
gestion integral de pdlizas y
siniestros.

CONSULTORIA ESTRATEGICA:
Apoyo en compras, stock, protocolos
internos y formacién en gestion.

Septiembre 2025 ~ CONSULTORIA




José Manuel Retamal,
responsable del area de
Gestion Patrimonial y
miembro de la European
Financial Planning
Association Espana

&Y los mercados? Como en una montafa rusa...
pero con vistas. Las bolsas globales estan en
modo cohete desde abril, con subidas del 30%.

i pensabas que el comercio internacional era algo
serio, de trajes grises y reuniones eternas, jpreparate
para cambiar de idea! K 4

Desde abril de 2025, Estados Unidos ha estado
firmando acuerdos como si fueran autoégrafos para
los fans. Y no hablamos de cualquier cosa: energia,
tecnologia, defensa... jhasta chips de inteligencia
artificial estan en el setlist!

La Union Europea ha decidido bajarse del tren

ruso y subirse al americano, al menos en lo que a
energia se refiere. ¢La solucién? Gas natural licuado
made in USA, directamente desde Luisiana, Texas o
Virginia, {Yee-haw!. La UE se comprometi6 a sustituir
mas del 40% de sus importaciones energéticas
rusas por gas estadounidense. Ademas, se han
pactado inversiones europeas en EE.UU. por mas
de 1,3 billones de ddlares, lo que equivale al PIB
de Espafia multiplicado por dos.

Y no todo son aranceles: hay una lista creciente de
productos con arancel cero, incluyendo aeronaves,
chips, productos farmacéuticos y hasta algunos
bienes agricolas. ;Un queso manchego? Bueno...
ése aln paga el 15%.

Japén se suma con un arancel del 15%, pero
compensa con mas de 550.000 millones de ddlares
en inversiones directas. Y no estéa solo: Arabia Saudi,
Indonesia, Filipinas... todos quieren un pedazo
del pastel estadounidense. En total, se proyectan
mas de 7 billones de doélares en inversiones
hacia EE.UU., lo que equivale a mas de 25 veces
el presupuesto anual de defensa del pais.

¢Resultado? El délar se pone fuerte y los ingresos
por aranceles alcanzan cifras récord: mas de
700.000 millones de ddlares anuales, segun el
secretario de Comercio, Howard Lutnick.
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Pero ojo, que los analistas recomiendan no dejarse
llevar por la euforia: mejor ir con calmay elegir bien
doénde invertir. Las grandes tecnoldgicas vuelven a
brillar, impulsadas por la IA, mientras otros sectores
miran desde la grada.

La inteligencia artificial no sdlo esta
revolucionando la tecnologia, sino también
los servicios de comunicacion, las fusiones
empresariales y hasta la forma en que se
invierte. En EE.UU., el sector tecnoldgico ha
crecido un 18% sélo en el segundo trimestre y
mas del 60% de las startups creadas en 2025
estan relacionadas con IA.

Los bonos soberanos ya no son los reyes del
baile. El oro ha superado al euro como segundo
activo de reserva mundial, sélo por detras del
dolar. Francia, por su parte, ve cdmo sus bonos
ofrecen mas rentabilidad que los de empresas como
Airbus o LVMH. ¢La razén? El mercado no se fia
mucho del gasto publico francés: el rendimiento del
bono francés ya supera al esparfiol y podria pronto
superar al italiano.

Diversificar, pensar a largo plazo y no entrar en
panico con la volatilidad. Los bancos centrales
siguen siendo amigables, las politicas fiscales estan
en modo expansivo, y el riesgo sistémico esta bajo
control. Asi que, si el mercado se tambalea, puede
que sea el momento perfecto para reforzar posiciones.




En retail, los primeros segundos definen como un cliente
percibe tu negocio. En una farmacia, ese juicio rapido influye
directamente en la confianza, la profesionalidad y la cercania
que transmites. Un espacio anticuado o desordenado puede
restar valor a tu consejo farmacéutico, mientras que un
entorno moderno y cuidado potencia tu rol como punto de
salud. Hablamos de restyling cuando aplicamos mejoras
visuales y funcionales rapidas, sin necesidad de tirar
tabiques ni cerrar la farmacia.

en escaparates, paredes
y mostradores.

para resaltar productos clave y
generar un ambiente acogedor.

que permite reorganizar
zonas sin obras.

(infantil, dermo, temporada) que
segmentan el espacio y guian la compra.
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Estos cambios aportan frescura, orden y modernidad, con
un retorno inmediato en la experiencia del cliente.

Un restyling no es un gasto, sino una inversién en tu

negocio. Optimiza la rentabilidad por metro cuadrado,
potencia la presencia de tus marcas y refuerza tu identidad
como farmacia moderna y cercana. Con creatividad y vision
retail, se puede conseguir un cambio significativo con un
presupuesto contenido.

Actualizar la imagen de tu farmacia no requiere obras ni

grandes desembolsos. Con un restyling estratégico puedes
ofrecer a tus clientes una experiencia renovada, potenciar tu
marca y mantenerte competitivo, sin interrumpir tu servicio
ni comprometer tus ingresos.

¢Quieres descubrir como un restyling puede transformar tu

farmacia? Solicita una auditoria gratuita y te mostraremos
el potencial de tu espacio.

https://www.concepexpress.com/contacto
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FARMACIAS EN VENTA

MADRID

° Farmacia de barrio en la zona sur de Madrid capital, con alta densidad
de poblacion, local en propiedad, 70% de SOE, facturacién en torno a
800.000€. En constante crecimiento.

e  Farmacia en zona norte, ubicada en un entorno empresarial y
residencial con poblacién de poder adquisitivo medio/alto de Madrid
capital. Facturacion media.

° Venta de farmacia, para entrar, en constante crecimiento de la zona sur
de la Comunidad de Madrid. Facturacién en torno al millén y medio de
euros, alta rentabilidad.

° Farmacia de barrio préxima a Pozuelo de Alarcén, venta por jubilacion
con local en propiedad. Facturacion de 600.000€. Alta rentabilidad.

° Farmacia en calle de mucho paso en la zona sur de Madrid capital,
con alta densidad de poblacion, facturacién superior al millén de euros.

e  Venta de farmacia por jubilacién en una de las zonas mas solicitadas
de Madrid capital y con alto poder adquisitivo. Facturacién media.

e  Venta de farmacia de barrio, junto a parada de autobuses, alta
densidad de poblacién y zona muy transitada. Facturacién de
1.200.000€. Preguntar precio.

. Farmacia de barrio, 8h en Madrid capital zona este. Facturacion
media con alto porcentaje de Seguridad Social.

o Farmacia de 8h, ubicada en zona muy transitada y con mucha
poblacién, facturacién para subir.

ANDALUCIA

o Farmacia a la venta de facturacion aproximadamente 1.000.000€ en
Jaén capital. Local en propiedad.

o Farmacia en venta en poblacion cercana de Malaga con facturacion
superior a 2.000.000€ y con proyeccién de mejora, con un 75% SOE y
local en propiedad.

o Farmacia en la provincia de Cadiz, muy cercana al area costera.
En venta por jubilacién, facturacion cercana al 1.000.000€. Local en
propiedad.

MAS FARMACIAS EN PAGINA ANTERIOR
-

FARMACIAS
EN VENTA

CATALUNA

° iOportunidad! Situada en una de las zonas mas exclusivas
de Barcelona, con elevada demanda y clientela de nivel
adquisitivo alto. Facturacion de 700.000€.

° En pleno centro de Barcelona ciudad, con mayor
porcentaje de SOE y local en propiedad. Facturacién de
950.000¢€.

° Farmacia en zona alta de Barcelona capital, con local en
propiedad. Venta por jubilacion. Facturacion 540.000€.

° Farmacia en area metropolitana de Barcelona, en zona
alta densidad de poblacién, de barrio y con local en
propiedad. Facturacion de 650.000€.

° Farmacia en Girona con local de propiedad, recién
reformada y mas de 1.000.000€ de facturacion.

e Farmacia en municipio costero de Barcelona, proyecto
estable y rentable, con mas de 900.000€ de facturacion.

° Farmacia en el area de Barcelona-Maresme, con local de
propiedad en zona costera muy demandada, facturacién
de 400.000¢€.

° Farmacia en el Vallés Occidental, ideal para inversores,
local de propiedad y mas de 2.000.000€ de facturacion.

° Farmacia de barrio en la zona del Vallés Occidental, con
un 80% SOE, alta rentabilidad. Facturaciéon de 720.000€.

° Farmacia en Barcelona, en la zona del Vallés Oriental, de
facil gestién, en municipio de alta demanda. 700.000€ de
facturacion.

° Farmacia en Girona con local de propiedad, recién
reformada y mas de 1.000.000€ de facturacion.

¢TE IMAGINAS ENCONTRAR
LA FARMACIA QUE

ESTAS BUSCANDO?

Oficinas Centrales - C/ General Arrando 9 (Local Dcha.) - 28010 Madrid
Asturias - Andalucia - Canarias - Cantabria - Catalufa - Castilla y Ledn- Castilla-La Mancha - C. Valenciana -

Telf.: 91 445 11 33 www.asefarma.com

SEPTIEMBRE 2025



FARMACIAS EN VENTA

Escanea este QRy accede
a todas las que tenemos en
nuestra web...

COMUNIDAD VALENCIANA

° Farmacia en importante poblacion de la provincia de Valencia.
Facturacion de 330.000€. Ideal para primera farmacia. Local
incluido totalmente reformado.

o Farmacia rural en la provincia de Alicante. Buena comunicacion.
Facturacién de 420.000€ y con muchas posibilidades de
crecimiento. Local venta-alquiler.

° Estupenda farmacia de costa en la provincia de Alicante.
Facturacion de 430.000€. Local nuevo totalmente reformado.

CASTILLA LA MANCHA

CASTILLA Y LEON

Farmacia en zona muy demandada de la provincia de Leoén.
Facturacién 1.100.000€. Local en propiedad.

Venta por jubilacion en Ledn capital, 8 horas, altisimo porcentaje
de Seguridad Social, local en propiedad y mucha posibilidad de
incrementar la venta libre.

Farmacia rural en la provincia de Avila, de facturacién media,
con posibilidad de crecimiento. Zona de turismo. Urge venta.

ISLAS CANARIAS

Venta de farmacia por jubilacién en la isla de Gran Canaria

Farmacia a la venta en zona muy turistica de la isla de Gran
Canaria. Facturacion media. Local en alquiler con opcion de
compra.

Farmacia en la isla de Fuerteventura, facturacién superior a
dos millones de euros en constante crecimiento.

EXTREMADURA

Farmacia rural en la provincia
de Caceres con una facturacion
creciente de 350.000€ y precio
negociable. Ideal para primera
farmacia.

e  Farmacia en municipio grande de la provincia de Toledo con MURCIA

facturacion en torno al 1.000.000€, estable y con muy buen

margen. Zona bien comunicada con Madrid. Venta por jubilacion. Farmacia a

o Farmacia rural en la provincia de Ciudad Real, con facturacion
de 200.000€, buen rendimiento y margen alto. Urge venta.

o Farmacia cercana a Albacete. Facturacion de 700.000€. Se
vende con local totalmente reformado. Jubilacién. Mucho
recorrido.

° Venta farmacia con mucho potencial en la provincia de
Cuenca. 400.000€ de facturacion. Local en alquiler pagado por
ayuntamiento. Poblaciéon muy estacional. Muy buen precio de
venta.

FARMACIAS

EN VENTA

15m del centro de Murcia. Bien
comunicada. Facturacién de
1.000.000€. Local en venta.

Muchas mas en www.asefarma.com

Para mas informacion,
lldamanos al 91 445 11 33 o visita
nuestra web www.asefarma.com

MAS FARMACIAS
—_—
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