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editorial

r de Picasso que ilustra nuestra portada simboliza el mensaje de
efarma queremos transmitir.

Y puede parecer una incoherencia porque los dltimos recortes del precio de los medicamen-
tos animarfan a sentirse pesimistas respecto a las farmacias. Nada mds lejos de la realidad. La
farmacia espanola en general tiene un enorme potencial todavia sin explotar, que deriva del
cambio de concepcién de la farmacia “como lugar al que se acude a por medicamentos” a la
farmacia como “ESPACIO DINAMICO DE SALUD”. De ello hablamos extensamente en
la seccién de Consultorfa. El gran activo de la farmacia es la atencién farmacéutica, los exce-
lentes profesionales que trabajan en ella y la confianza de los clientes, generada a lo largo de
muchos afios de buen hacer. Todo ello hay que canalizarlo para acometer esa transformacién.
La misma comienza con un buen programa informdtico que nos ayude a gestionar nuestro
stock y nuestras compras. Un pequefio estudio de mercado nos ayudard a entender mejor qué
tipo de publico tenemos y qué necesidades tiene. Posteriormente, el marketing, los planes
de fidelidad, la gestion de compras, la formacién del personal, la implantacién de protocolos
de trabajo, la introduccién de nuevos productos y servicios —estética, nutricién—, etc. irdn
a continuacién. Finalmente, se analizard si la farmacia requiere cambios estructurales tales
como reforma, robots, etc. Los resultados son muy positivos y se puede hacer invirtiendo
mucho menos dinero de lo que se piensa. La antigua farmacia de gestién pasiva, que espera
tras el mostrador a que entren los clientes, deja paso a la moderna farmacia de gestion activa,
que se ha transformado y adaptado a los nuevos tiempos.

Asefarma, fiel a su compromiso con los farmacéuticos, también se ha transformado de una
asesorfa de farmacias m4s tradicional a una asesorfa de gestién activa de farmacias, en la que
todos sus esfuerzos y acciones se encaminan a mejorar la rentabilidad de las farmacias de sus
clientes. Desde el departamento de consultoria les orientamos y ofrecemos todas las herra-
mientas para aumentar dicha rentabilidad, objetivo dltimo de todo, apoyando su capacidad
de ofrecer nuevos servicios y la adaptacién de los nuevos retos que plantea el mercado.

Para concluir, les animo a continuar con la lectura de este, su boletin, y de sus secciones
de fiscal, laboral, juridico, consultorfa y financiero. Todos intentamos que este boletin
les suponga una herramienta ttil y ficil de usar. Confiamos en haberlo conseguido.
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Director: Carlos Garcia-Maurifio Socio-Director de Asefarma
Coordinadora: Isabel Aragon

Direccién postal: C/ General Arrando, 11, 1° 28010 Madrid
Tel. 91 448 84 22

Disefio: Tempo Salvia Comunicacion

Disefo portada: Javier Zurbano

Imprime: Villena Artes Graficas

Dep6sito Legal: M-21291-2009
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Claves para afrontar la
Declaracion de la Renta

La oficina de farmacia presenta unas peculiaridades a la hora
de formalizar la Declaracion de la Renta. Conocer los aspectos
especificos de esta profesion nos ayudard a cumplir nuestras
obligaciones, pagando menos impuestos a Hacienda.

Encarna Ortiz,
Abogada. Departamento Fiscal de Asefarma

CUESTIONES GENERALES

El plazo parala presentacién de las declaraciones del I.R.P.E. correspondientes al ejercicio
2009, y con independencia de que el resultado de la misma sea a ingresar o a devolver,
es el comprendido entre el 3 de mayo al 30 de junio de 2010.

En este periodo 2009, hay dos novedades que afectan a los rendimientos de actividades
econdémicas de la oficina de farmacia.

NOVEDADES PARA EL EJERCICIO 2009

LIBERTAD DE AMORTIZACION CON MANTENIMIENTO DE EMPLEO

Se establece la libertad de amortizacién con mantenimiento de empleo para inversiones
en elementos nuevos del inmovilizado material y de las inversiones inmobiliarias afectos
a actividades econdémicas, puestos a disposicién del contribuyente en los periodos
impositivos iniciados en 2009, 2010, 2011 y 2012, siempre que durante los 24 meses
siguientes al inicio del perfodo impositivo en que los elementos adquiridos entren en
funcionamiento, la plantilla media total del empresario se mantenga respecto de la
plantilla media de los 12 meses anteriores. Este régimen también se aplicard a dichas
inversiones realizadas mediante contratos de arrendamiento financiero que cumplan
las condiciones establecidas en el articulo 115 de esta Ley, por sujetos pasivos que
determinen su base imponible por el régimen de estimacién directa, a condicién de que
se ejercite la opcién de compra.
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A REDUCCION POR MANTENIMIENTO O CREACION DE EMPLEO

® Esta reduccién es aplicable en los afios 2009, 2010 y 2011.

® En cada uno de los periodos impositivos 2009, 2010 y 2011, los contribuyentes
que ejerzan actividades econémicas, cuyo importe neto de la cifra de negocios para
el conjunto de ellas sea inferior a 5 millones de euros y tengan una plantilla media
inferior a 25 empleados, podrdn reducir en un 20% el rendimiento neto positivo
declarado, cuando mantengan o creen empleo.

® Sc entenderd a estos efectos, que el contribuyente mantiene o crea empleo cuando
en cada uno de los citados perfodos impositivos la plantilla media utilizada en el
conjunto de sus actividades econémicas no sea inferior a la unidad y a la plantilla media
del periodo impositivo 2008.

® El importe de la reduccidn asi calculada no podrd ser superior al 50% del importe
de las retribuciones satisfechas en el ejercicio al conjunto de sus trabajadores.

® La reduccién se aplicard de forma independiente en cada uno de los periodos
impositivos en que se cumplan los requisitos.

® Para el cdlculo de la plantilla media utilizada se tomardn las personas empleadas,
en los términos que disponga la legislacién laboral, teniendo en cuenta la jornada
contratada en relacién con la jornada completa y la duracién de dicha relacién laboral
respecto del nimero total de dias del periodo impositivo.

® No obstante, cuando el contribuyente no viniese desarrollando ninguna actividad
econémica con anterioridad al 1 de enero de 2008, e inicie su ejercicio en el periodo
impositivo 2008, la plantilla media correspondiente al mismo se calculard tomando en
consideracidn el tiempo transcurrido desde el inicio de la misma.

® Cuando el contribuyente no viniese desarrollando ninguna actividad econémica
con anterioridad al 1 de enero de 2009, e inicie su ejercicio con posterioridad a dicha
fecha, la plantilla media correspondiente al periodo impositivo 2008 serd cero.

® En el cdlculo de la cifra de negocios, cuando en el periodo impositivo la duracién
de la actividad econémica hubiese sido inferior al afio, el importe neto de la cifra de
negocios se elevard al afio.

® Cuando el contribuyente no viniese desarrollando ninguna actividad econémica
con anterioridad al 1 de enero de 2009, ¢ inicie su ejercicio en 2009, 2010 6 2011, y
la plantilla media correspondiente al perfodo impositivo en el que se inicie la misma
sea superior a cero e inferior a la unidad, la reduccién del 20% se aplicard en el periodo
impositivo de inicio de la actividad, a condicién de que en el periodo impositivo
siguiente la plantilla media no sea inferior a la unidad. El incumplimiento de este
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requisito motivard la no aplicacién de la reduccién en el periodo impositivo de inicio
de su actividad econémica, debiendo presentar una autoliquidacién complementaria,
con los correspondientes intereses de demora, en el plazo que medie entre la fecha en
que se incumpla el requisito y la finalizacién del plazo reglamentario de declaracién
correspondiente al periodo impositivo en que se produzca dicho incumplimiento.

CONSEJOS A TENER EN CUENTA AL HACER LA
DECLARACION DEL LR.PF.
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TRUCOS Y CONSEJOS PARA PAGAR MENOS IMPUESTOS A HACIENDA
EN DESGRAVACIONES APLICABLES A LA FARMACIA

Las farmacias que determinen su beneficio por el régimen de estimacién directa durante
el afo 2009, pueden beneficiarse de deducciones a la hora de calcular su beneficio fiscal,
que es el que va a tributar. No olviden comprobar su aplicacién a su caso particular,
porque hemos detectado que, con frecuencia en el caso de farmacéuticos que no tienen
asesoramiento, no son todas tenidas en cuenta, con el consiguiente aumento de la
cantidad a pagar a Hacienda. Principalmente, son las siguientes:




Cuotas Colegios Profesionales

Desde el 1 de enero de 2007 las cuotas satisfechas a colegios profesionales deducibles
se incrementan en 500 euros anuales (antes 300). Recordar que para que sea posible la
deducibilidad es preciso que la colegiacién tenga cardcter obligatorio para el desempeno
del trabajo, y que las cuotas se correspondan con los fines esenciales de estas corporaciones,
es decir, las que se pagan al Colegio Oficial de Farmacéuticos.

Libertad de amortizacién de bienes de escaso valor

Las inversiones que se realicen en elementos del inmovilizado material nuevos podrdn
amortizarse libremente, cuando el valor de adquisicién unitario de cada uno de los
elementos no exceda de 601,01 euros y que la inversién total realizada no supere el
limite de 12.020,24 euros anuales.

En el supuesto de superarse dicha cantidad s6lo podrd amortizarse libremente hasta el
limite de 12.020,24 euros, no disfrutando el exceso de libertad de amortizacién.

Amortizacion Acelerada

Los elementos nuevos del inmovilizado material y de las inversiones inmobiliarias
podrdn amortizarse en funcién del coeficiente que resulte de multiplicar por 2 el
coeficiente de amortizacién lineal al mdximo previsto en las tablas de amortizacién
oficialmente aprobadas. Hay dos tablas; una para la estimacién directa normal y otra
para la estimacién directa simplificada.

Amortizacién de Fondo de Comercio (aplicable tanto a las farmacias en
estimacion directa normal como en estimacién directa simplificada)

Podemos definir el fondo de comercio como la diferencia entre el valor fisico de la
farmacia (mobiliario, existencias y local) y lo que pagé por ella al adquirirla. El coeficiente
de amortizacién del Fondo de Comercio para el afio 2009 es del 5% o del 7,5%.

Contratos de Arrendamiento Financiero (Leasing)

Los contratos de arrendamiento financiero con una duracién minima de dos afios (para
bienes muebles) y de 10 afos (para bienes inmuebles) que se hayan celebrado a partir
del 1 de enero de 1996 tendrdn el siguiente régimen fiscal:

— La totalidad de la parte de las cuotas correspondientes a la carga financiera serdn
gasto deducible.

— La parte de las cuotas que corresponda a recuperacién del coste del bien serd gasto
deducible, con el limite de aplicar al coste del bien el triple del coeficiente de amortizacién
que para el bien en cuestién establezcan las tablas.

JUNIO 2010
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Amortizacién Acelerada de elementos patrimoniales objeto de reinversién

Si vendemos activos de la empresa (locales, herramientas, maquinaria, instalaciones...),
y luego con ese importe compramos nuevo material para el negocio (otro local, mds
maquinaria, mejores instalaciones...), se podrd uno desgravar mds ripidamente su valor
con el consiguiente efecto de aplazamiento fiscal y ahorro financiero que se consigue.
Asi, se puede amortizar el nuevo elemento del inmovilizado material, en funcién del
coeficiente que resulte de multiplicar por 3 el coeficiente de amortizacién lineal méximo
previsto en las tablas, siempre que se den los siguientes requisitos:

— Que el elemento transmitido lo sea a titulo oneroso, no siendo de aplicacién en las
transmisiones lucrativas.

— Que la inversién se realice en el plazo comprendido entre el afio anterior a la fecha de
entrega o puesta a disposicién del elemento transmitido y los tres afios posteriores.

— Que se reinvierta el importe total obtenido en la transmisién. Cuando el importe
invertido sea inferior o superior al obtenido en la transmisién, la amortizacién
acelerada se aplicard s6lo sobre el importe de dicha transmisién que sea objeto de
reinversion.

Aplicacién de deducciones por innovacién tecnolégica y por fomento de las

tecnologias de la comunicacién e informacién

Las cantidades destinadas durante 2009 a cursos de formacién del farmacéutico o de
sus empleados tienen una deduccién adicional en la cuota del impuesto —aparte de su
consideracién como gasto deducible— del 5%.

Primas del Seguro de Enfermedad

Se podrdn deducir como gasto delos rendimientos de la farmacia, las cantidades aportadas
a primas de seguro de enfermedad satisfechas para la cobertura del contribuyente, de su
cényuge y de sus hijos menores de 25 afios que convivan con él, con el limite de 500
euros por persona/afio.

Reduccién de un 5% en el régimen de Estimacién Directa Simplificada

Como compensacién de la no deducibilidad de provisiones y en concepto de gasto de
dificil justificacién.

Provisién por Insolvencias (sélo aplicable a las farmacias en estimacién
directa normal)

Hasta el 1% anual de las deudas que los clientes mantienen con la farmacia.

Para cualquier consulta o gestién
puede mandar un mail a

fiscal@asefarma.com
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Vacaciones: ;jcomo debe
organizarlas en la farmacia?

Conciliar las necesidades del empleado con las exigencias de la
empresa es el objetivo que ha de imperar en la fijacion del periodo
de vacaciones en la oficina de farmacia.

Eva M2 Illera,

Responsable del Departamento Laboral de Asefarma

acerca el periodo va-

cacional y, en muchas

ocasiones, organizar el
calendario laboral de la farmacia se con-
vierte en motivo de conflicto con los tra-
bajadores.

Para evitarlo en la medida de la posi-
ble, el propio convenio de farmacia nos
establece una serie de directrices:

Art. 12: establece la obligatoriedad
de concretar la fecha de disfrute de las
vacaciones como mdximo hasta el 30
de abril del afio en curso. Esta concre-
cién ha de realizarse mediante acuerdo
entre empresa y trabajador.

® Atencion: cuando no existe acuerdo
entre las partes es la jurisdiccién social,
mediante un procedimiento sumario y
preferente, la que fija la fecha que co-
rresponde a su disfrute, siendo ésta una
decisién irrecurrible.

Art. 20: los trabajadores disfrutardn de
30 dias naturales de descanso retribuidos
al afo, preferentemente en los meses de
junio, julio, agosto y septiembre. Cuando
el trabajador no pueda disfrutar de las va-
caciones durante este perfodo por causa no
imputable al mismo, tendrd derecho a un
incremento de 5 dfas hdbiles. La fecha de
vacaciones se conocerd con dos meses de
antelacién.
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A tener en cuenta:

® Salvo pacto en contrario, para computar los dias naturales de vacaciones disfrutadas
se computardn los sdbados, domingos y festivos incluidos en perfodo vacacional.

® Cuando el periodo de vacaciones fijado en el calendario de empresa, coincida en
el tiempo con una incapacidad temporal derivada del embarazo, el parto o la lactancia
natural o con el periodo de suspensién del contrato de trabajo por maternidad, se ten-
drd derecho a disfrutar de las vacaciones en fecha distinta a la incapacidad temporal o
la del disfrute del permiso, al finalizar el periodo de suspensién, aunque haya termi-
nado el afio natural al que correspondan.

necesaria y obligatoriamente, no siendo posible su compensacién econémica, salvo
que éstas no hayan podido ser disfrutadas porque se produzca el cese del trabajador
antes de haber agotado el periodo vacacional completo, o en el caso de no haber llega-
do todavia la época de producirse dicho disfrute.

® No se puede imponer unilateralmente el periodo vacacional, sino que éste debe
ser fruto de la negociacién entre empresa y trabajador.

| ® Es un derecho del trabajador irrenunciable. Las vacaciones deben ser disfrutadas

® Importante: el trabajador que rechaza la propuesta empresarial de vacaciones, sin
reclamarla judicialmente, y disfruta de un periodo vacacional diferente al establecido
por el empresario puede ser despedido disciplinariamente, por ser su actitud considera-
da como desobediencia grave y culpable.

El Tribunal Supremo admite la posibilidad de que las empresas puedan establecer
turnos obligatorios de vacaciones entre los empleados, cuando esta imposicién se
deba a la necesidad de que los servicios queden cubiertos o por la propia actividad
de la empresa, y estando en todo caso a criterios objetivos y de buena fe.

Asimismo, permite que la farmacia imponga unos periodos obligatorios de disfrute de
vacaciones, coincidiendo, por ejemplo, con los dias en que la farmacia cierre por vacaciones
de verano, fechas que suelen ser obligatorias y reguladas por el Colegio de Farmacéuticos.

Para cualquier consulta o gestién

puede mandar un mail a

laboral@asefarma.com



Alerta sobre las propuestas para vender
medicamentos desde la farmacia a almacenes
y/o empresas de distribucion

Adela Bueno,

Abogada. Responsable del Departamento Juridico de Asefarma

eguro que casi todos habrdn oido ha-
blar de una propuesta que dltimamente estd
siendormuy habitual entre las oficinas de far-
macia, y que en absoluto se ajusta a la legalidad
vigente.

Pues bien, se trata del ofrecimiento hecho a
distintas oficinas de farmacia por parte de un
tercero que se proclama distribuidor y que
ofrece a la farmacia la posibilidad de que se
haga mayorista de venta de medicamentos. La
mecdnica es muy simple; se le sugiere a la far-
macia el alta en Hacienda, que pida una serie
de medicamentos —a cuantos mds distribuido-
res y almacenes mejor— y luego se los revenda
al distribuidor. Este no indica qué uso les dard,
pero sabemos que los destinard al comercio pa-
ralelo en distintos paises europeos, donde esos
medicamentos son mucho mds caros

El negocio es planteado de una forma suma-
mente atractiva, ofreciendo todo tipo de garan-
tias al farmacéutico, una atractiva rentabilidad
y asegurando que se trata de una préctica no
prohibida por la Administracién Sanitaria.

Sin embargo, con la legislacién actual, tal
préctica estd completamente vetada a las ofi-
cinas de farmacia, toda vez que éstas, al llevar
a cabo la actividad de comercio al por mayor,
estarfan adoptando la condicién de Almacén
Mayorista, y por tanto ejerciendo la actividad
de Comercio al por Mayor. La legislacién sa-
nitaria es sumamente clara en este sentido, tan-
to en la Ley del Medicamento, como en la de

Ordenacién sanitaria nacional y autonémica,
y que hemos analizado en profundidad.

De dicha legislacién puede concluirse de for-
ma clara e inequivoca que entre las funciones
de oficinas de farmacia no se encuentra la de
suministro o venta al por mayor de medica-
mentos. Para la venta al por mayor se exigen
una serie de requisitos y registros que la farma-
cia no cumple. No es su funcién, ademds.

Pues exactamente en este sentido se ha pro-
nunciado el Tribunal Superior de Justicia de
Andalucia, en su sentencia de fecha 27 de ene-
ro de 2009, en la que pone de manifiesto que
“las oficinas de farmacia estdn autorizadas para
la dispensacién al por menor de medicamen-
tos a los ciudadanos, sin que legalmente esté
prevista la venta o distribucién al por mayor,
correspondiendo la distribucién mayorista a los
almacenes de distribucién que tengan autoriza-
cién de la respectiva Comunidad Auténoma’.

Por tanto, desde Asefarma les recomenda-
mos que no se embarquen en dicha actividad
de comercio al por mayor, pues no sélo no
estd permitida, sino que ademds es contraria
a la esencia de la farmacia, y cegados por un
supuesto beneficio fécil y rdpido se estd per-
judicando a nuestro modelo de farmacia, de
atencién al paciente y que forma parte de
nuestro estupendo sistema nacional de salud.

Para cualquier consulta o gestion

puede mandar un mail a
juridico@asefarma.com
JUNIO 2010
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consultoria de gestion activa

GESTION ACTIVA DE FARMACIAS

Gestion activa: la farmacia como un
espacio dinamico/desalud

;De qué manera puede la farmacia ser masirentable eimpus escenario
econdmico complicado? Potenciando criterios come-la calidad-en-el
servicio, la atencion a los clientes, la competitividad y la rentitbilidad.
Asefarma apoya a la farmacia en esteproceso, con la

GESTION ACTIVA de la/farmacia.

| entorno que envuelve a la oficina
de farmacia, actualmente se encuentra someti-
do a continues cambios, los mds recientes con la
publicacién del Real Decreto 4/2010 el pasado
27 de marzo y el Real Decreto de 20 de mayo
del Gobierno. Ante este escenario el farmacéu-
tico, como profesional sanitario y empresario
a la vez, tiene, como necesidad inmediata, que
adaptarse a este entorno y evolucionar, antici-
pdndose si cabe a las necesidades del mercado.

Debido a esta necesidad, los retos del pro-
fesional de la oficina de farmacia son mejo-
rar la rentabilidad de su farmacia, garantizar
una alta calidad en el servicio a sus clientes
y ser mds competitivo.

Para conseguir alcanzar estos retos, inicial-
mente es importante que se produzca un
cambio de mentalidad en el farmacéutico,
para que ejerza en su oficina de farmacia como
profesional de la salud y como empresario.

Con esta nueva filosofia el farmacéutico
debe trabajar para conseguir un alto nivel
de gestién, desarrollando un buen plan
de negocio. En definitiva, esto es la GES-

TION ACTIVA.

Debe producirse una transformacién en
la gestién de la oficina de farmacia, desde
la Gestidn Pasiva, como establecimiento

Belinda Jiménez,
Farmacéutica. Responsable dél Area de
Consultoria de Gestién Activadde Asefarma

exclusivamente de dispensacién de medi-
camentos a la GESTION ACTIVA con-
virtiéndose en un ESPACIO DINAMICO
DE SALUD.

Es por esto que Asefarma, adaptindose
a las nuevas necesidades que promueve el
entorno de la oficina de farmacia, ha cam-
biado su filosofia de empresa, pasando a
ser ahora una Asesorfa de GESTION AC-
TIVA para ir de la mano de nuestros clien-
tes y amigos, y ofrecerles asesoramiento en
todos sus servicios, con el objetivo de au-
mentar la rentabilidad de sus farmacias.

DESARROLLO DE GESTION ACTIVA
EN LA OFICINA DE FARMACIA

GESTION INTERNA
DE LA FARMACIA

® GESTION DE COMPRAS. Desa-
rrollar una gestién de compras basada en el
aumento del margen de beneficio, para lo
cual hay que hacer previamente un plan de
compras y una seleccién de proveedores.

® GESTION DE STOCKS. Desarro-

llo de una gestién de stocks que permitaa



la farmacia dar un buen servicio al clien-
te, y no perder rentabilidad ni generar
gastos financieros, de almacenamiento,
ni por caducidad.

® GESTION DE RECURSOS HU-
MANOS. El farmacéutico tiene que ser
gestor y lider de su equipo. Debe llevar a
cabo una gestién de recursos humanos,
para conseguir una plantilla formada
(plan continuo de formacién) y motiva-
da (plan de retribucidn variable).

® GESTION DE CALIDAD. Elabo-
racién y seguimiento del cumplimiento
de Protocolos Normalizados de Trabajo,
para todas las funciones que se desarro-
llan en la Oficina de farmacia.

ESTRATEGIAS DE MARKETING
Y COMUNICACION

® Politica de precios. Sensibilidad de
precios al cliente.

® Marcas propias.

® Plan de Marketing. Campanas pro-
mocionales para el cliente.

® Fidelizacién del cliente. Tarjeta de
fidelidad y bases de datos de clientes.

® Dinamizacién de la Farmacia. A tra-
vés de organizacién de talleres y charlas
formativas en la farmacia, promotores
de producto, campanas dindmicas, etc.

ANALISIS ESTRUCTURAL
DE LA FARMACIA

® Programa informdtico de gestién.
Se trata de la herramienta bdsica y fun-
damental para llevar una buena gestién
de la farmacia. Tenemos que partir de
un programa que nos facilite todos los

datos posibles, para poder medirlos y
poder hacer gestién.

® Condiciones del local de la farma-
cia. Luminosidad, planograma, organi-
zacién del mobiliario, distribucién de
lineales, ubicacién y exposicién de pro-
ducto, escaparate.

® Horario. Eleccién de horario en fun-
cién de dénde se encuentre situada la far-
macia y otras farmacias en la misma zona.

® Robotizacién. El robot-dispensador
permite al personal de la farmacia de-
dicarle mds tiempo al cliente, reducir el
espacio de almacenamiento y optimizar
la gestién de compras y de stock.

DESARROLLO DE NUEVAS
AREAS DE NEGOCIO

Con la elaboracién de un estudio de mercado
previo de la oficina de farmacia, podemos co-
nocer cémo son nuestros clientes y sus nece-
sidades, los productos de mds venta, la situa-
cién de la farmacia, la competencia con otras
farmacias y otros canales. El conocimiento de
todo esto ayudard a poder desarrollar e im-
plantar en la farmacia nuevas dreas de nego-
cio, que le permitirdn, ademds de mejorar su
margen de beneficio, conseguir posicionarse
en el mercado frente a la competencia.

Estas Nuevas Areas de negocio para es-
pecializarse, y que dan forma a la farmacia
como espacio dindmico de salud, pueden
ser entre otras:

® Nutricién y Dietética

® Belleza y Dermocosmética
® Ortopedia

® Optica...

Para cualquier consulta o gestién

puede mandar un mail a

puntofarma@asefarma.com
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invertdir tras <ransmitir

José Manuel Retamal,

Abogado. Departamento Financiero de Asefarma

I vender la farmacia, una buena
planificacién financiera a tiempo puede evi-
tarnos problemas futuros. Para ello tenemos
que depositar la confianza en aquellas personas
que lleven a cabo dicha labor de asesoramiento,
y evitar a aquellas entidades que inicamente se
dediquen a “colocar” productos financieros, ya
que las presiones comerciales en las entidades
financieras son cada vez mayores.

Desde el momento en que se firma el con-
trato de arras, en el perfodo que va desde dicha
firma hasta la escritura o escrituras de compra-
venta, debemos contactar con nuestros asesores
y entidades de confianza —no estd de mds con-
frontar opiniones— y comenzar nuestra labor de
planificacién sin escatimar dedicacién alguna.

Al tratarse en la mayoria de los casos de nues-
tro principal patrimonio, para poner en pric-
tica la labor de planificacién debemos partir
con una visién global y detallada de nuestra
situacién fiscal, personal y patrimonial. Para
ello es necesario analizar con exactitud: nuestra
situacién patrimonial, cudles serdn a partir de
este momento nuestras fuentes principales de
ingresos, dénde tenemos invertido el resto del
patrimonio familiar, el plazo de dichas inver-
siones, el riesgo que como inversores podemos
y queremos asumir; nuestra situacién fiscal, las
consecuencias tributarias que conlleva la trans-
misién y nuestra situacién personal, es decir,
aquellos aspectos profesionales y familiares que
pueden afectarnos, y que sin lugar a dudas con-
dicionan en gran medida nuestras inversiones.

Una vez obtenida esa visién global que antes
menciondbamos, y sabiendo la cantidad a inver-
tir, las variables bdsicas son el plazo, el riesgo y
el porcentaje que la inversidn representa sobre
el global de nuestro patrimonio. Estas tres va-

riables estdn estrechamente relacionadas entre si.
Por ejemplo: si invertimos a 10 afios siempre po-
demos asumir mayor riesgo que si lo hacemosa 5
afios, puesto que nuestro horizonte temporal nos
permite una mayor recuperacin en el supuesto
de no obtener lo esperado, y si dicha inversién
representa un pequefo porcentaje de nuestro pa-
trimonio, mayor riesgo atin podrfamos asumir,
puesto que nuestra situacién personal no vaa de-

pender en gran medida de ello.

La correcta distribucién de nuestras inver-
siones determinard la rentabilidad que poda-
mos alcanzar, eso si, sin olvidarnos del riesgo, o
aquella pérdida que somos capaces de asumir
para obtener una determinada renta. Una vez
conocido nuestro perfil de inversor, al llevar a
cabo la distribucién de activos, diversificar es
una buena forma de mitigar el riesgo.

Respecto a la tributacién, las transmisiones
de farmacia lo hacen como ganancia patrimo-
nial (19%-21%) en nuestra Declaracién de la
Renta. En una correcta distribucién de activos
debemos contar con ello y, desde el primer mo-
mento, la cantidad que se corresponda con ese
porcentaje, depositarla en un fondo monetario
0 en una imposicién a plazo, que aunque no
nos otorgue grandes rentabilidades, al menos
genere algin interés por bajo que sea.

Para concluir, y a modo de recomendacidn,
eviten sentirse atraidos por las campanas pu-
blicitarias de las grandes entidades, témese el
tiempo que necesite para pensar y disefiar su
estrategia de inversin, siempre se estd a tiempo
para encontrar buenas inversiones, pero es bas-
tante mds dificil y costoso deshacer lo mal he-
cho, y deposite su confianza en profesionales.

Para cualquier consulta o gestién
puede mandar un mail a



CONTABILIDAD PRACTICA ASIENTOS CONTABLES

LA TRIBUTACION DE LAS OFICINAS DE FARMACIA
EN EL IRPF: LA ESTIMACION DIRECTA NORMAL 25
Y LA ESTIMACION DIRECTA SIMPLIFICADA

MODULO DE GESTION

MODULO DE ESPECIALIZACION

hoticiag

ASEFARMA para aprovechar eficazmente los créditos para la formacidn de sus empleados de que disponen las farmacias
—minimo 420 €/aiio— ha disefiado unos cursos itiles y disefiados especialmente para las farmacias.

CATALOGO DE CURSOS 2010

DURACION

NOMBRE DEL CURSO
(HORAS)

GESTION EMPRESARIAL DE OFICINA DE FARMACIA 40

BASICOS DE LA OFICINA DE FARMACIA 4
FINANZAS PARA NO FINANCIEROS 30
IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES 25

IVA: APLICACION A LAS OFICINAS DE FARMACIA 25

PRACTICA DE SALARIOS Y COTIZACIONES 20

« TECNICAS DE VENTAS EN LA OFICINA DE FARMACIA

« ATENCION AL CLIENTE Y TECNICAS DE FIDELIZACION

« COMUNICACION ESTRATEGICA EN EL AMBITO DE LA FARMACIA
« COMUNICACION Y ESTRATEGIA EN EL AMBITO FARMACEUTICO

« GESTION DE STOCK

« ELABORACION DE PROTOCOLOS

(SRS RS N )

+ POTENCIA Y USO DE CORTICOIDES 2
- EDUCACION SANITARIA EN CELIAQUIA 3
- DERMATITIS ATOPICA 3

ESTIMADA

FECHA DE INICIO

ESTIMADA

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

OCTUBRE
OCTUBRE

OCTUBRE

OCTUBRE
OCTUBRE

OCTUBRE

OCTUBRE

El mundo de la empresa actual necesita, cada dia mds,
profesionales que puedan responder activa y eficaz-
mente a los problemas que generan la dindmica y los
retos del mercado. Las Oficinas de Farmacia no son
ajenas a esta situacion.

LaFORMACION CONTINUA que le ofrecemos bus-
ca precisamente esto: la adecuacion del conocimiento a
la realidad empresarial y del mercado laboral y es por
ello una herramienta estratégica en la gestién empresa-
rial, constituyendo uno de los elementos fundamentales
en el aumento de la competitividad y de la productivi-
dad de su Oficina de Farmacia, de su empresa.

Ademds, estd BONIFICADA, ya que su Oficina de Far-
macia, su empresa, dispone de un crédito anual para la for-
macién, que pueden hacer efectivo mediante la aplicacién
de bonificaciones a la Seguridad Social, una vez se realicen
las acciones formativas destinadas a los trabajadores.

Desde Asefarma, y en colaboracién con el Centro de Es-
tudios Financieros, le ofrecemos mejorar la cualificacién
de los trabajadores/as y profesionales para que puedan en-
frentarse adecuadamente al mercado. Los cursos tendrdn
lugar en las fechas estimadas, en Madrid (calle General
Martinez Campos, 5 —metro Iglesia-) y en horario de
mafiana (miéreoles y viernes de 10:00 a 14:00 horas). De
todos ellos se entregard una completa documentacién.

Claves sobre la Renta 2009

¢Cémo debe afrontar el farmacéutico la De-
claracién de la Renta? .Durante esta Jornada de
cardcter eminentemente practico se analizardn las
principales modificaciones de cardcter normati-
vo, formal y procedimental que afectan a la de-
claracién del ejercicio 2009, asi como las dltimas
consultas y criterios administrativos. Contaremos
con la existencia de asesores fiscales y de un Ins-
pector de Hacienda, que nos dardn las claves que

nos permitan conocer mejor nuestra fiscalidad.

Dia: miércoles, 9 de Junio 2010

Hora: 19:00 a 21:00 horas

Lugar de celebracién; General Martinez
Campos n° 5 (sala B6l Centro de Estudios
Financieros). Plazas limitadas

Imprescindible confirmar asistencia en el teléfono
91 448 84 22 y e-mail en admin@asefarma.com
(persona de contacto Isabel Aragén)
Inscripcién gratuita (hasta ocupar aforo).

Se entregard documentacidn.

Para ampliar informacién o inscribirse pueden ponerse en contacto con ASEFARMA a través del teléfono 91 4488422 o por e-mail formacion@asefarma.com

Asefarma abre nueva
delegacioén en Valencia

Asefarma ha inaugurado una delegacién en la
ciudad de Valencia, iniciando asf una politica de ex-
pansién en las zonas donde existen oportunidades
de negocio. “Como asesorfa especializada en farma-
cias, y con un servicio global y de gestién activa,
creemos que vamos a tener nuestro hueco en este
mercado por el dinamismo que presenta.Valencia
se convierte en la sede de la nueva delegacién, por-
que desde alli vamos a cubrir la zona de Catalufa,
Comunidad Valenciana y Murcia”, tal y como afir-
ma Carlos Garcfa-Maurifio, su Socio-Director.

Asefarma ha escogido a Miguel Soriano, como
Director Comercial de zona por su acreditada pro-
fesionalidad y formacién dentro del sector farma-
céutico. “Se trata de un proyecto profesional muy
importante, con el cual tenemos la misién de difun-
dir la marca y el buen hacer de Asefarma en el arco
mediterrdneo, y lo lograremos mediante un exhaus-
tivo plan estratégico”, concluye Miguel Soriano.

JUNIO 2010

15



TRAN SMI SIO N E S D E F ARN[AC IAS ® Desde hace mds de 15 anos somos una de las Asesorias de farmacia lider

en la compraventa de farmacias a nivel nacional.

® Nuestra especializacion, experienciaybuen hacer garantiza el buen fin
de las compraventas que gestionamos. Contamos con el certificado IS0

9001:2000y con el Sello Madrid Excelente.

@ Alvendedorlevaloramos la botica sin ningtin compromiso,y el adquirien-
te puede comprar con nosotros con la tranquilidad de que le certificamos
lasventas de la farmacia que va a adquirir.

ASEFARMA ® Contamos con una amplia base de datos tanto de compradores como

Asesaria de Farmacias devendedores, lo que facilita la biisqueda y localizacion de un compra-
R doridoneoy garantiza un buen acuerdo para ambas partes.

v/ MADRID CAPITAL

¢/ COMUNIDAD DE CASTILLA LA MANCHA

v/ ANDALUCIA

v/ COMUNIDAD DE MADRID

v/ COMUNIDAD VALENCIANA

v/ CASTILLAY LEON

Para cualquier consulta o gestiéon puede mandar un mail a

MADRID VALENCIA

C/General Arrando, 11 1° . . C/ Cirilo Amoros, 6 Planta 1
28010 Madrid transmlslones@asefarma.com 46004 Valencia

Tf 91 448 84 22 Tf 902 120 059




