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Editorial

Este afno, Asefarma tiene mucho que celebrar, pues alcanzamos los 20 anos desde que
dimos nuestros primeros pasos, alla por 1994.

Mucho han cambiado las cosas para las farmacias desde entonces. En esos anos,
apenas estaba comenzando la informatizaciéon de las farmacias, todavia no se habian
generalizado los moviles e Internet era algo que nos sonaba lejano, lento y poco util.
Las farmacias tenian margenes estupendos, pero se pagaba a Hacienda hasta el 56%
de los beneficios. Las farmacias se vendian por el 1.5 de sus ventas y las mas valoradas
eran las que mas SOE vendian por su seguridad. Los conceptos de gestion dindmica,
marketing farmacéutico, grupos de compras, gestion empresarial de la farmacia... ni
se aplicaban, ni se esperaban.

Han sido 20 anos de profunda transformacion en las farmacias espafiolas y, por ello,
también de Asefarma. Lo que comenzo siendo una asesoria global para la farmacia se
fue transformando en lo que es ahora, una asesoria de gestion dinamica, de referencia
en Espafia, enfocada a mejorar la rentabilidad de la farmacia.

Nuestras tltimas iniciativas como la Escuela de Gerencia, o el Grupo de Trabajo para
farmacias con problemas de liquidez, han sido un rotundo éxito. Nos felicitamos por
haber sido capaces de llegar hasta aqui, y pedimos como deseo al “apagar las velas de
nuestra tarta de cumpleanos” seguir teniendo la capacidad de adaptacion necesaria
para continuar cumpliendo anos. Ya les podemos anunciar y anticipar que en el mes de
junio, convocaremos a todos nuestros clientes y amigos a un gran evento de celebracién
de los 20 anos de Asefarma. Se les informara cumplidamente.

Por otro lado, nuestra presencia en esta edicion de Infarma, marca un hito en nuestra
trayectoria pues es una apuesta decidida por acercarnos a nuestros farmacéuticos,
que ha requerido un notable esfuerzo econémico y organizativo. Estamos seguros
de que habra merecido la pena y de que tendremos la oportunidad de saludarles
personalmente.

Finalmente, agradecerles su confianza a lo largo de todos estos afnos y animarles a leer
el contenido que les hemos preparado, con especial hincapie en el articulo de Juridico
referente al nuevo canal “on line” de venta de medicamentos que se acaba de abrir por
los poderes publicos.

Un cordial saludo a todos

Carlos Garcia-Maurifio
Presidente de Asefarma
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Para cada farmacia la mejor receta.

Libérate de los recortes oficiales. Con los robots CONSIS.

Aprovecha el potencial de tu farmacia al maximo. Ya se trate de EFP
o de parafarmacia, tu éxito depende de ti.

Con los robots CONSIS optimizaras tu gestion de stock
preparando tu farmacia para el futuro:

e Integracion flexible con una pequena superficie de
instalacion desde 2 m?

e Financiacion sencilla gracias al reducido volumen
de inversion

Consis BO - el robot que ocupa

s6lo 2 m? de superficie e Mas espacio para aumentar la gama de productos

(EFP y parafarmacia)

e Ahorro de tiempo gracias a la carga y descarga
automaticas

e Reduccidn de gastos al racionalizar los procesos
de trabajo

Con una solucion de automatizacion CONSIS liberaras a
tus empleados de las tareas rutinarias y les permitiras
centrarse en lo fundamental: un mejor servicio, clientes
satisfechos y un mayor volumen de ventas.

AN

Consis E - el robot con cargador automatico

H N .
- Willach Pharmacy Solutions

Willach Pharmacy Solutions Ibérica  Tel. 900 974 918  info.es@willach.com www.willach.com



Principales novedades tributarias

Alejandro Briales

2014

Economista y asesor fiscal. Director Técnico de Asefarma

as principales novedades tributarias que afectan a nuestras oficinas de farmacia
para el ejercicio 2014 son pocas, a la espera de la reforma fiscal que esta estudiando el
Gobierno de cara al préximo afio, afio de elecciones. Reforma que esperamos poder
avanzarles en el siguiente nimero de nuestro boletin.

Las novedades mas significativas que pueden afectar a nuestro sector son las

siguientes:

Se prorroga para 2014 el incremento en el Impuesto sobre la Renta
de las Personas Fisicas (IRPF) aprobado para los anos 2012 y 2013 a
causa de la crisis. También se mantiene la elevacion del 19% al 21% del
porcentaje de los pagos a cuenta (como los rendimientos del capital
mobiliario — intereses —, rendimientos procedentes del arrendamiento
o subarrendamiento de inmuebles...).

En este ejercicio 2014 el Departamento de Recaudacion de la
Agencia Tributaria ha dictado la instruccién 6/2013 que implica la

, de las solicitudes de
aplazamiento o fraccionamiento de retenciones e ingresos a cuenta,
salvo en casos muy excepcionales previstos por la normativa.

Se prorroga un ano mas la reduccion del 20% en el rendimiento neto de
su Oficina de Farmacia, siempre que

en relacion al ejercicio 2.008. Dado el elevado importe que puede
alcanzar la misma, es de suma importancia su correcta aplicacion (la
Agencia Tributaria ha emitido numerosos requerimientos) por lo que
le recomendamos consulte siempre a su asesor la correcta aplicacion
de la misma.

Se prorroga durante el ejercicio 2014 la vigencia del Impuesto sobre
Patrimonio. En la Comunidad de Madrid el impuesto esta
bonificado al 100%.

El IPC General interanual a diciembre de 2013 se situd en el
0,3%

El Interés legal del dinero en 2014 es el 4%.

El Interés de demora es el 5%.



Impuesto sobre el incremento del valor de los terrenos urbanos :

La pérdida de ingresos por parte de los Ayuntamientos llevaron a los mismos a incrementar los
valores catastrales en el ejercicio 2008 en la mayoria de municipios espaioles, dindole a su vez
mayor peso al valor del suelo. Como consecuencia de esta actuacion perfectamente planeada, a
dia de hoy, los valores catastrales se acercan en muchos casos a los valores reales de mercado, lo
que trae consigo un incremento abismal de la Plusvalia Municipal en el supuesto de transmitir
un inmueble, impuesto, recordemos, obligado a pagar el vendedor a su Ayuntamiento por el
supuesto aumento de valor del suelo del mismo.

Para evitar este aumento radical, los Ayuntamientos establecieron una bonificacion en los cinco
afos siguientes a la revision catastral de entre un 40y 60 %. Pero desde el 1 de enero de 2013,
una vez desaparecida esta bonificacidn, la plusvalia se ha convertido en un impuesto de enorme
cuantia, llegando a ser superior incluso a la que paga el comprador por TPO o IVA.

Recientemente varias sentencias vienen a dar un poco de luz y empiezan a poner algo de cordura
a la actuacion confiscatoria de los Ayuntamientos, parandoles de algiin modo los pies:

Por un lado, , que, en dos resoluciones (21 de marzo y 22
de mayo de 2012), viene a decir que no se puede vender un inmueble con pérdidas y tributar
por Plusvalia Municipal. Estas sentencias dejan la puerta abierta a una futura declaracion de
inconstitucionalidad del mecanismo de calculo del impuesto, en el supuesto de que su resultado
fuese positivo, a pesar de la pérdida real del valor del inmueble puesta de manifiesto como
consecuencia de la transmisién. No podemos vender un inmueble por menos de lo que nos costo
y que el Ayuntamiento diga que tenemos que pagar el Impuesto porque se ha incrementado el
valor del suelo. Esto clama al cielo.

Por otro lado, que, en sentencia
del 17 de abril de 2012, puso de manifiesto que la mayor parte de los Ayuntamientos vienen
liquidando desde hace ainos de forma incorrecta el impuesto.

Cuando se vende un inmueble, el vendedor debe abonar, como méaximo el 30% del aumento
de valor experimentado por el terreno desde su compra. Para este calculo los Ayuntamientos
toman como referencia el valor catastral del terreno en el momento de la venta, multiplican
dicho valor por el nimero de afios de tenencia (maximo de 20 anos) y multiplican el resultado
obtenido por un % en funcién de la antigiiedad del terreno.

Seglin esta sentencia, el objetivo de este impuesto es gravar el aumento de valor experimentado
por el terreno desde que fue adquirido, y al tomar como referencia el valor catastral que el
terreno tiene en el momento de su venta, el Ayuntamiento esta calculando el incremento de
valor en anos sucesivos y no en anos pasados. Por tanto, el Ayuntamiento no deberia tener en
cuenta el valor catastral del terreno en el momento de la venta, sino el que tenia en el momento
de su adquisicion.

Desde Asefarma entendemos que se seguiran pronunciando los Tribunales y habra nuevas
sentencias en el mismo sentido que haran que los Ayuntamientos se replanteen su actual
postura recaudatoria y abusiva. Por lo tanto, mientras esto sucede, le animamos a que se plantee
recurrir la liquidacién de su Ayuntamiento y solicitar la devolucion del importe indebidamente
ingresado y asi evitar la prescripcion de su derecho a devolucion una vez transcurridos 4 anos.
Eso si, no deje por este motivo de abonar su plusvalia correspondiente. Pague y luego recurra.

Asefarma pone a su disposicion su Departamento Fiscal para que le indiquen las medidas a
tomar en el supuesto de que en los tltimos afios usted haya abonado este impuesto, ya sea por
venta, donacién o herencia. Y si asi lo desea, se puede elaborar el recurso oportuno en defensa
de sus intereses.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: fiscal@asefarma.com

MARZO 2014 5
Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509



Eva M2 Illera

Diplomada. Responsable del Departamento
Laboral de Asefarma

ras varios meses de espera parece que cada vez estd méas proxima la publicacion
definitiva del que sera el XXIV Convenio Colectivo de Oficinas de Farmacia. Algo de lo
que tenemos constancia tras saber que el pasado 27 de febrero fue presentado por el
SIMA y propuesto para su publicacién en el BOE un nuevo borrador del acuerdo que
regulara las condiciones laborales para las oficinas de farmacia.

A través de estas lineas queremos trasladarles los aspectos mas novedosos en torno al
mismo, el cual, una vez publicado en el Boletin Oficial del Estado, tiene como fecha de
entrada en vigor el 1 de enero de 2014 y su vigencia se prolongaria hasta el proximo
31 de diciembre de 2016.

Un Convenio que introduce novedades significativas en torno a jornada de trabajo,
fraccionamiento de las vacaciones o pagas extras, y que marca cudl sera la retribucion
de los empleados para los préoximos afios 2014-2016.

Dadas las diferencias entre el que seria el convenio actual y el que ya ha pasado a ser
el “convenio anterior”, creemos que lo mejor es que puedan ver todas las variaciones
a través de la siguiente tabla comparativa:

ANTERIOR
CONVENIO ACTUAL
CONVENIO
En su articulo 11: En su articulo 11:
- Farmacéutico regente - Facultativo
- Farmacéutico sustituto - Farmacéutico regente
- Farmacéutico adjunto - Farmacéutico adjunto

(No se contempla la categoria de | (El texto vuelve a reconocer la categoria
facultativo, éste necesariamente | de facultativo, sin ningin otro
serd facultativo adjunto a | calificativo)
efectos laborales).

En el articulo 29 se regulaba | Se hace un ajuste mas realista

la jornada de trabajo efectivo | de horas de trabajo anuales,

para el afio 2010, siendo ésta de | jpcrementandolas en su articulo 21:
1.762 horas. - 2014: 1.769 horas

- 2015: 1.776 horas

- 2016: 1.783 horas




ANTERIOR
CONVENIO

CONVENIO ACTUAL

La jornada maxima anual de personal
contratado sera de:

- 1.688 horas/afio para 2014

- 1.695 horas/afio para 2015

- 1.702 horas/afo para 2016

La jornada maxima de personal
contratado exclusivamente para
trabajo nocturno se establecia
en 1.681 horas/afio de trabajo

El periodo de vacaciones podra | El borrador no contempla esta

subdividirse por acuerdo entre
las partes, en fracciones no
inferiores a una semana (art.35).

posibilidad de forma expresa en todo
su articulado, aunque podria operarse
previo acuerdo entre las partes.

En el articulo 36 se regulaban
los permisos retribuidos

Los permisos vienen regulados en
el articulo 28, sin llegar a ser

del personal afectado por
el Convenio de Oficinas de
Farmacia, incluyendo un dia
por traslado del domicilio
habitual (art. 36.E).

contemplado el permiso por
traslado de domicilio habitual.

La  jubilacion  obligatoria
quedaba contemplada cuando
el trabajador cumplia 65 anos,
con el objetivo de propiciar el
rejuvenecimiento de la plantilla
y siempre y cuando se reunieran
ciertos requisitos (art.44).

La jubilacion obligatoria no se regula
para aquellos trabajadores que
superen los 65 anos, en adaptacién a la
legislacion estatal vigente.

Igualmente se contemplan 3 pagas
extras, con la salvedad de que la paga
de participacion en beneficios se
prorrateara necesariamente en 14 pagas
0, €n su caso, en 12 pagas ordinarias.

Los trabajadores tenian derecho
a percibir 3 pagas extras:
verano, Navidad y participacion
en beneficios, las cuales soélo
podian ser prorrateadas
por acuerdo entre empresa
y trabajador (art. 50).

En cuanto a los , no se produce incremento durante el periodo comprendido
desde 2011-2013, acordandose unas subidas salariales del 6,5% a repartir en los tres
anos de vigencia del convenio (1,5% para 2014, 2% para 2015y 3% para 2016).

Para aquellos trabajadores que por aplicacion de la sentencia de la Audiencia Nacional
(que fij6 incrementos superiores a los finalmente acordados por convenio), cobren
actualmente en némina salarios superiores, entendemos que sera de aplicacion lo
acordado por patronal y sindicatos, y podra deducirse de su némina, en un plazo
méaximo de 5 afos a razén de un 20%, las cantidades pagadas en exceso.

En cualquier caso, y siempre que se produjeran novedades al respecto, desde el
departamento Laboral de Asefarma le informaremos de todo cuanto acontezca en

referencia al nuevo Convenio. . .
Para cualquier consulta o gestion puede mandar un

e-mail a: laboral@asefarma.com
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Juridico

Venta online en la farmacia:
consideraciones juridicas y
estrategias de Comunicacion y
Marketing para sacarle partido

Adela Bueno

Abogada.

Responsable del Departamento

Juridico de Asefarma

on la aprobacion del Real Decreto 870/2013, de 8 de noviembre se entr6 a
regular la venta a distancia al ptblico, a través de sitios web, de medicamentos de uso
humano no sujetos a prescripcion médica, en aplicaciéon de la Directiva 2011/62/UE
sobre medicamentos falsificados.

Tal y como apuntdbamos en el ntimero anterior de este Boletin (Boletin-Asefarma
Diciembre 2013), con este nuevo Decreto sin duda se abre un nuevo abanico de
posibilidades para las oficinas de farmacia. Sin embargo, y atendiendo a la finalidad
con que nacio6 este nuevo RD (regular con las necesarias garantias sanitarias la venta
por Internet de los que han venido a denominarse “medicamentos para el autocuidado
de la salud” y a la vez permitir a los ciudadanos identificar mas facilmente los
sitios web que venden legalmente medicamentos no sujetos a prescripcién médica,
distinguiéndolos de aquellos lugares en los que se venden de manera ilegal), pasamos
a detallar algunas cuestiones de caracter juridico que ciertamente preocupan a los
farmacéuticos, tal y como nos han hecho llegar a través de los diferentes canales de
comunicacion de Asefarma.

é¢Cuales son los requisitos de dispensacion que debe tener en
cuenta el farmacéutico?

1. La intervencion del farmacéutico ha de hacerse desde la propia oficina de farmacia
y previo asesoramiento personalizado.

2. La realizacion del pedido se hara directamente a la farmacia, la cual necesitara
que se indiquen claramente los datos de contacto del comprador: nombre y apellidos,
teléfono, correo electrénico y direccién postal.

3. La farmacia, ademaés, debera habilitar un cuestionario que asegure el buen uso del
medicamento.

4. Los registros de los pedidos suministrados deberan conservarse durante dos afios,
a efecto de inspecciones y registros que puedan ser realizados por las autoridades
pertinentes.

5. La entrega del medicamento al paciente irdA acompafiada de la informacion
necesaria para que éste pueda utilizar el servicio de seguimiento farmacoterapéutico
del farmacéutico.

6. El medicamento debe cumplir con la normativa sanitaria tanto del pais de origen
como del pais de destino, sobre todo si se va a enviar a un pais extranjero.



Juridico

¢Como se transportan los pedidos?

El transporte y entrega del medicamento desde la farmacia hasta el domicilio del
paciente sera responsabilidad de la farmacia y se hara de manera segura para
garantizar que el medicamento no sufre ninguna alteracion de su calidad. Asi, en caso
de que el transporte sea realizado por terceros, debera existir un contrato en el que se
establezcan las responsabilidades de las partes y las condiciones del servicio, dadas
las caracteristicas de los bienes transportados, especialmente si nos referimos a los
termoléabiles.

Asimismo, no se aceptaran devoluciones de medicamentos dispensados salvo
suministro por error, falta de correspondencia con el pedido o dafio durante el
transporte, asi como cuando el plazo de entrega haya sido superior al 50% del tiempo
establecido en la compra (siempre que las causas no sean imputables al paciente
consumidor).

¢Cuando puedo poner en marcha la venta online?
Elmomento en que podréiniciarselaventa online de medicamentos viene determinada
por la creacion de un sitio web en farmacia.

Por su parte, cada CC.AA. publicara un listado con las farmacias autorizadas a llevar
a cabo la venta, al que podra accederse también a través de la Agencia Espafiola de
Medicamentos y Productos Sanitarios (Aemps). El sitio web de cada farmacia debe
incluir un enlace al sitio web de las autoridades de su CC.AA., asi como al sitio web de
la Aemps. Asimismo, el Logotipo comun que debera estar claramente visible en todas
las paginas del sitio web de la farmacia, tendra un enlace a la mencion de la farmacia
en el listado de farmacias que ofrecen tal servicio, publicado por cada CC.AA.

c¢Marketing?, cComo puedo sacarle partido al canal online?

El canal online puede verse tanto como una oportunidad, como una amenaza, sin
embargo creemos que es posible sacarle el maximo partido para que esta nueva
posibilidad de venta sea altamente rentable para la farmacia.

Sirvan por tanto unos rapidos consejos para sacarle el mayor partido:

La diferenciacion se convierte en elemental para que podamos destacar por encima
de otras webs.

Para sacarle el mayor partido podremos hacernos valer de herramientas con que
contamos en Internet: Foros, Redes Sociales...y de nuestra propia web, que debera
respetar los tres pilares que hay que tener en cuenta en el Marketing online:

Precio + confianza + servicio.

Sin olvidar que lo importante en Internet no sélo es como te vean, sino
cuanto te vean.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: juridico@asefarma.com

Amplia tu farmacia con una plataforma de venta online y web

Contacte con José Luis Casero
jlcasero@grupotempo.com

Tel. 699 98 34 59

Consigue mayor visibilidad para tu negocio .F )
y aumenta el volumen de ventas il APNACIS
abriendo tu tienda en la Red. QOWWS gspecmhs’ms B

En Grupo Tempo somos expertos asesores GR U P D
en todos los pasos del proceso. S
El precio medio de una web standar

ya en funcionamiento seria de 1.300 euros.

Telf.: 91 420 02 52

: - _— C/ Méiquez, 22 - 1° A 28009 Madrid
Los clientes de Asefarma tienen descuento adicional. (al lado de la Maternidad de O’ Donnell)

comunicacion@grupotempo.com

TEMPO

IENTO Y COMUNICACION
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Gestign Dindmica de Farmacias

Visitenos en Infarma
y podrd participar
en el Sorteo de un iPad

Estaremos en el
stand E-24

FORMACION ESPECIALIZADA
PARA GERENCIAR
OFICINAS DE FARMACIA
2014

Ediciones:

- Marzo 2014: matricula cerrada
- Septiembre: matricula abierta
- Noviembre: matricula abierta

RA
GEREMCIAR QRCINAS DE FARMA 1A
2004

Apuntese ya
y lldmenos al Telf.: 91 448 84 22

C/ General Arando, 11 - 1* 28010 - Madrid
E-mail: asaefarmafasefarma.com www asefarma.com
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Gestion dindmica de farmacias

Gestion Dinamica: la formula
para alcanzar la rentabilidad de |la
farmacia

Belinda Jiménez
Farmacéutica. Responsable del Departamento
de Gestion Dindmica de Asefarma

i tomamos como punto de partida el doble concepto empresarial y sanitario que
tiene la Oficina de Farmacia, podemos definir la Gestion Dinamica como la formula o
herramienta para la mejora de rentabilidad de la farmacia y su transformacion en un
Espacio de Salud.

El desarrollo y la implantacién, por tanto, de una gestion dinamica en la farmacia,
generan resultados reales de mejora de su eficacia y beneficio.

Tenemos casos de farmacias que logran incrementar sus ventas en mas del 30% vy, lo
mas significativo, que logran aumentar la rentabilidad significativamente.

¢Cuales son los resultados de mejora de la
Gestion Dinamica de la Farmacia?

Gestion interna de la farmacia

GESTION DE COMPRAS. Con una planificacién de las compras y la seleccién de
proveedores, conseguiremos como resultado aumentar el margen de beneficio de los
productos.

GESTION DE STOCKS. Sillevamos a cabo una gestion de stocks que permita a
la farmacia dar un buen servicio al cliente sin generar incrementos de inventario, el
resultado sera una mejora de rentabilidad al conseguirse una mayor rotaciéon de los
productos y no generarse gastos financieros, de almacenamiento, ni por caducidad.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS. La gestiéon de personas para conseguir
una plantilla formada y motivada genera como resultado un incremento de las ventas
y por tanto del beneficio de la farmacia.

GESTION DE CALIDAD. Con la elaboracién y seguimiento del cumplimiento de
Protocolos Normalizados de Trabajo, para todas las funciones que se desarrollan en
la oficina de farmacia, el resultado sera una mejora de la eficacia.
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Gestion dindmica de farmacias
 Estrategias de Marketing y Comunicacién

® Politica de precios.

® Marcas propias.

® Plan de Marketing.

® Merchandising.

® Fidelizacion del cliente.

® Dinamizacion de la farmacia.

A través de la implantacion de estas estrategias en la farmacia, conseguimos como
resultado el incremento de las ventas y por tanto, del beneficio y la rentabilidad de la
farmacia.

@® Programa informético de gestion.

® Condiciones del local de la farmacia.
@ Horario de apertura.

® Robotizacién.

La valoracion de todos estos elementos estructurales de la farmacia, dara lugar como
resultado a la mejora de ventas y rentabilidad de la misma.

La implantacion de nuevas areas de negocio en la farmacia le permitiran, ademas de
mejorar su beneficio, conseguir diferenciarse y posicionarse en el mercado frente a la
competencia.

El objetivo: incrementar
las ventas y, por tanto, el
beneficio y la rentabilidad
de la farmacia

Esta es lalinea de trabajo de Asefarma, enfocada desde hace ya varios afios, a la ayuda
para implantar esta “Férmula” en sus farmacias-clientes, como clave de éxito seguro

del negocio.
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La criopreservacion de células madre llega a las
farmacias de la mano de Crio-Cord

¢ Quién es Crio-Cord?

Crio-Cord es el Banco de Células Madre en el que mas
Familias confian en toda Europa. Mas de 260.000 madres y
padres europeos han conservado ya las Células Madre de
sus hijos en sus instalaciones de Bélgica, de los cuales casi
60.000 son familias espafiolas.

¢ Qué son las Células Madre del Cordon?

Las Células Madre del Cordén Umbilical se utilizan desde
hace mas de 25 afos en el tratamiento de mas de 70
enfermedades muy graves que tradicionalmente eran tratadas
con un trasplante de Médula Osea.

En la actualidad, y especialmente en pediatria, los facultativos
prefieren utilizar las Células Madre de la Sangre del Cordon
antes que la Médula Osea <ver figura 1> porque tienen
una mayor capacidad de Multiplicacion y Especializacion,
fundamentales para regenerar el sistema inmune. Ademas,
su Obtencion es un proceso sencillo y sin riesgo, y su
Disponibilidad es inmediata en caso de necesitarlas para un
trasplante.

Es tal su valor terapéutico que los hematoélogos de todo el
mundo recomiendan su conservacion al nacer, ya sea en un
Banco Publico, para uso universal, o en uno Familiar privado.
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¢Por qué conservarlo con Crio-Cord?

Una muestra conservada en un Banco Familiar, como
Crio-Cord, esta a disposicion exclusiva e inmediata de
la familia y garantiza un 100% de compatibilidad con el
propio bebé del que se ha obtenido.

Ademas, en caso de que sea un hermano o hermana
quien necesite el trasplante, la probabilidad de que
sean suficientemente compatibles es superior al 40%
y la posibilidad de supervivencia tras el trasplante es
de mas del doble que si se utiliza una muestra de un
donante anénimo. <ver figura 2>

Los clientes de Crio-Cord se benefician de la experiencia
de mas de 14 afos de su equipo formado por mas de
250 expertos profesionales, asi como del Laboratorio
de Procesamiento de Células Madre del Cordon mas
avanzado de Europa, el Unico con las acreditaciones
AABB, GMP e ISO. También cuentan con las ventajas
que ofrece el lider europeo de criopreservacion
de células madre, presente en 40 paises y con 5
Laboratorios de Procesamiento y Criopreservacion
propios.

Tasa de supervivencia de Trasplantes
de Sangre del Corddn Umbilical
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¢En qué consiste el programa Crio-Cord para Farmacias?

Dado el enorme interés que la Criopreservacion de Células Madre genera entre las parejas embarazadas, y siendo
el Farmacéutico una persona de confianza para la mayoria de las mujeres embarazadas, Crio-Cord ha creado un
programa especifico para beneficiar a aquellas Farmacias que deseen colaborar con su actividad divulgativa,
transmitiendo a sus clientas la importancia y el potencial de la criopreservacion de las Células Madre del Cordon.

Através de este programa Crio-Cord busca formar y acreditar a los Farmacéuticos como impulsores del conocimiento
sobre la medicina regenerativa y su valor en el futuro de los cuidados de salud, asi como proponer un acuerdo de
colaboracion entre las Farmacias y Crio-Cord que redunde en beneficio de ambas partes.

A través de este programa la Farmacia que participe obtendra una formacién especifica en el futuro de la terapia
con células madre, una acreditaciéon como punto de informacion sobre células madre, un descuento en el precio
de la criopreservacion para sus empleados y familiares, e incluso un aumento de sus ingresos si desean convertirse

en embajadores de Crio-Cord.

Para inscribirse en el programa Crio-Cord para Farmacias, sélo tiene que llamar al 917 816 110 y

concertar una cita con el especialista de Crio-Cord en su zona.

------J
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uestros 20 anos de experiencia en el sector farmacéutico nos hacen reflexionar sobre las
relaciones de nuestro sector con otros.

En este articulo daremos unas pinceladas sobre las interacciones entre el sector inmobiliario
y los traspasos de farmacias ya que desde el afio 2008 los cambios tanto en la economia en
general como en las oficinas de farmacia en particular, son motivo de reflexiéon y un profundo
ejercicio de adaptacion al cambio.

Podemos observar muchas diferencias entre ambos sectores:

Mientras el sector inmobiliario tiene una correlacion muy estrecha con el crecimiento

economico, el sector farmacéutico no esta tan relacionado. En épocas de recesion
hemos observado que mientras los precios de los inmuebles se desplomaban, los
precios de las farmacias también bajaban, pero a un ritmo mucho menor.

Operaciones realizadas. El nimero de compraventas de farmacia ha permanecido
estable, mientras que las operaciones inmobiliarias han estado en minimos histéricos.

Estabilidad: es un hecho que el sector farmacéutico es un sector anticiclico, es evidente
que la crisis le ha afectado, pero comparando con otros sectores, y en especial con el
inmobiliario, podemos afirmar que ha permanecido estable y sobre todo ofreciendo
a los titulares de oficinas de farmacia una rentabilidad por encima de la mayoria de
sectores.

Toda oficina de farmacia es un negocio en funcionamiento, un bien de produccién, no
de consumo, por ello invertir en farmacia es invertir en seguridad. Podriamos
considerar el rendimiento del sector inmobiliario como las rentas obtenidas por la
inversion, en este sentido el sector inmobiliario esta ofreciendo tasas de rentabilidad
muy bajas, en torno al 4%, en las oficinas de farmacia se sitiian entre el 14 y el 19%.

Un aspecto que siempre hemos de tener en cuenta en la compraventa de una oficina de
farmacia es la legitimacion de los derechos sobre el inmueble en el que se instala, ya sea
en arrendamiento o en compra. Esta variable es de mucha relevancia dado que nuestro
sector tiene una regulacion muy concreta en cuanto a superficie, distancias entre farmacias y
centros de salud. Por ello

Como ya sabe, del 25 al 27 de marzo estamos a su disposicion en Infarma (IFEMA-Madrid), el
dia 25 de Marzo, de 12:45h a 13:45h, impartimos en la sala 3 la charla ‘Burbuja farmacéutica:
evolucion de los traspasos en las oficinas de farmacia’. Sera ocasiéon para ampliar tanto
temas vistos en este articulo como cualquier otro que sea de su interés.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: transmisiones @asefarma.com



José Manuel Retamal
Asesor de Patrimonios. —y
Miembro de European Financial Planning Association Espafa orain o e

[

on independencia de estafas, colocaciones masivas de productos “toxicos”, riesgos de mercado,
crediticios, de solvencia y demaés variables que pueden dafar seriamente el patrimonio y el
ahorro, hay dos enemigos, que destacan y a los cuales no se les presta una atenciéon especial,
Inflacion e impuestos. Combatir a estos enemigos, es fundamental.

Inflacion.

Es el principal enemigo del ahorrador. Batirla, debe ser el principal objetivo de cualquier
inversor/ahorrador. No lograr de forma sistemaética batir a la inflacion, significa perder dinero.
Por ejemplo: éDe qué me hubiera servido en el afio 2008 obtener una rentabilidad de un 4% en
un deposito bancario a un afio cuando los datos de IPC en Espaiia, establecian un aumento de
los precios de un 4,27%? me hubiera servido s6lo para perder dinero, -0,27%, para ser exactos.
Por el contrario, éDe qué me sirve ganar en ese mismo deposito bancario un miserable 1,75% en
el ano 2013? Pues para ganar realmente un +1,55%.

. 2 3.0-
periodo inflacion 3
enero 2014 0,199 %
enero 2013 2,684 %
enero 2012 1,998 %
enero 2011 3,270 %
enero 2010 1,028 %
enero 2009 0,807 %
enero 2008 4276 %
enero 2007 2,392 %
enero 2006 4193 % snjrOnpTregTT
enero 2005 3,080 % 01111121201

IPC Espana ultimos anos. Fuente: Global-Rates IPC Espana a largo plazo. Fuente: Global-Rates
Impuestos
No menos importante. La presion fiscal sobre el ahorro ha evolucionado en los tltimos afios de
forma exagerada.

Para poder ser més graficos, es mejor ponerles un ejemplo: Eveligonidellostipos impositivos
un ahorrador que vendiera sus fondos de inversion en el afio sobre el ahorro en el IRPF desde 2006
2008 por un importe de 100.000 euros con una ganancia =
de 30.000 euros lograda en 5 afios, contribuiria a las arcas L
del estado con 5.400 euros, un 18% de la ganancia. Si ese = } |
mismo ejemplo se diera en el afio 2014, la contribucion del ** I i
Ll

ahorrador con el fisco nacional seria de 7.380 euros. Es
decir, seis afios después, paga a Hacienda un 36% mas.

2006 2007-2009 2010-2011 2012

Con ello queremos decir, que no debemos obsesionarnos con las rentabilidades sin ponerlas

en relacion con el entorno econoémico en el que vivimos. Actualmente estamos viviendo un

periodo de desinflacion, es decir, el crecimiento de los precios se reduce pero no llega a ser nulo

o negativo, pero ello pudiera degenerar en deflacion, o bajada real de los precios. La obtenciéon

de pequenias rentas o ganancias puede ser muchisimo mas efectiva actualmente que obtener

rentabilidades mucho mas elevadas en periodos inflacionistas. Todo

AHORROS ello, hay que ponerlo en relacién con la presion fiscal, intentando, en la

medida de lo posible diferir el pago de impuestos, a afos posteriores,

FELICES donde se entiende que bajara dicha presién, puesto que la actual es muy
SEe e clevada.

Planificar, batir y ajustar los objetivos. Ese es el camino a seguir.

www.efpa.es

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a: jmretamal @asefarma.com
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ASEFARMA

Gestién Dindmica de Farmacias

ASEFARMA CUENTA CON MAS DE 300 FARMACIAS A LA VENTA
Le mostramos algunos ejemplos

- C. de Madrid, 2.800.000€ de facturacién. 65% de venta libre.
- C. de Madrid, venta por jubilaciéon. 225.000€ facturacion.

- Madrid capital, local en propiedad, 400.000€ facturacién.

- Madrid capital, venta por jubilacién, 350.000€ facturacion.
- Madrid capital, facturaciéon 600.000€, local en alquiler.

- Madrid capital (zona norte), facturaciéon 340.000€, local en
propiedad.

- Castilla-La Mancha, facturaciéon 1.100.000€, local en
alquiler.

- Castilla y Lebn, 310.000€ facturacion, local en alquiler.

- Andalucia, 900.000€ facturacion, local en propiedad.

- Andalucia, 1.300.000€ facturacién , amplio local en
propiedad.

Otras ubicaciones:
- Teruel. Baja facturacion, factor 0,7. Muy rentable.

-Valencia sur (norte de Alicante). Facturacién 2.520.000€.

- Valencia, area metropolitana. Facturacion 600.000€.
- Albacete Capital. Facturacion 577.000€.
- Farmacia de costa, pero no estacional, proxima a

Barcelona capital, contrato de larga duracién con opcion

de compra local. Alta rentabilidad.

- Baleares: Farmacia de facturacion estable todo el afio,
local en venta o alquiler.

- Baleares: Tu primera farmacia por 130.000€ de
inversion.

Quiero vender mi
farmacia

Quiero comprar
farmacia

1. La seleccion mas exclusiva de compradores para
garantizar que el proceso de compraventa sea un EXITO.

2. Somos especialistas y durante todo el proceso
mantenemos la MAXIMA DISCRECION para su total
tranquilidad.

3. Elaboramos un Informe de valoracién de la farmacia
-apto para presentar a los bancos-.

4. Realizamos un estudio de viabilidad de su farmacia,
para que ésta resulte de enorme atractivo en el mercado.

5. Ofrecemos al comprador un proyecto de gestiéon para
que pueda visualizar de una forma clara las posibilidades
de la farmacia que piensa adquirir.

6. Revisamos y realizamos desde nuestro area juridico
los contratos para llevar a buen término la transmision,
sea cual sea su casuistica.

7. Tramitamos toda la documentacién que a causa de
la transmision haya que realizar ante los diferentes
organismos.

8. Elaboramos el Impuesto Sobre la Renta de las
Personas Fisicas correspondiente al ejercicio en que se
produzca la venta, en el que se contempla la transmision
de la farmacia, de forma que la operacion se realice
dentro de lalegalidad vigente, con la minima tributacion
ante la Agencia Tributaria.

9. Asesoria Financiera. Una vez transmitida la farmacia,
le aportaremos asesoramiento mas completo, enfocado
a obtener la mejor rentabilidad.

1. Realizamos un estudio exhaustivo de los vendedores,
para garantizar las maximas garantias de tranquilidad
tras el proceso de compra.

2. Garantizamos la fiabilidad delos datos suministrados.

3. Personalizamos la bisqueda tomando en
consideracion todos los pardmetros que se ajusten a lo
que necesitan nuestros clientes.

4. Facilitamos la labor crediticia, con un informe de
valoracion apto para los bancos.

5. Ofrecemos apoyo de gestion para que pueda visualizar
de una forma clara las posibilidades de la farmacia que
piensa adquirir.

6. Revisamos y realizamos desde nuestro area juridico
todos los contratos necesarios para llevar a buen
término la transmision, sea cual sea su casuistica.

7. Tramitamos toda la documentacién del titular
entrante para pueda despreocuparse del papeleo.

8. Mas de 40 profesionales especializados en diversas
areas trabajaran en equipo para mimar cada detalle de
la operacion.

9. Disponemos de servicio de asesoria fiscal y contable,
para que la compra sea el comienzo de nuestro trabajo
juntos. Le acompanaremos en toda su andadura como
farmacéutico titular.

10. Le brindaremos asesoramiento continuo en la
gestion de su oficina de farmacia.

Y lo mas importante...estaremos siempre a su lado, para garantizarle que una de las
decisiones méas importantes de su vida sea todo UN EXITO.

Oficinas Centrales - C/ General Arrando 11 1° - 28010 Madrid
Madrid - Barcelona - Oviedo - Valencia

Telf.: 91 445 11 33 -

902 120 509




