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“La farmacia al ser un establecimiento esencial,
ha podido sortear mejor la crisis que muchos
otros sectores”

Editorial

Carlos Garcia-Maurino Sanchez
Socio fundador de Asefarma

Cada afio, cuando brindamos por el afio nuevo, todos nos hacemos la misma pregunta,
équé nos deparara el afo que empieza? Es verdad que cada afio que comienza es
como la caja de bombones de Forrest Gump, una completa sorpresa en la que nadie
sabe lo que va a salir. Aquellos que brindaron por el nuevo afio en 1914 o en 1939
no sabian que ese ano les iba a traer una guerra mundial. Nosotros, cuando le dimos
la bienvenida a 2020, nunca sospechamos que seria un afno que nunca olvidaremos
por la terrible pandemia que ha traido consigo. ¢Y en 2021? La situacion politica de
Espafia y la crisis econdmica que ha traido unida esta pandemia, cuyas consecuencias
alin no somos capaces de vislumbrar, no augura nada bueno. Sin embargo, hay brotes
verdes en el horizonte, como las famosas vacunas o la derrota del populismo en USA,
gue nos hacen ser ligeramente optimistas. Ojald que se cumplan nuestras mejores
expectativas.

A nivel farmacia, es verdad que la botica se ha visto afectada por todo este tsumani
que ha provocado el coronavirus, pues nada ha sido ajeno a eso, pero es cierto que,
siendo un establecimiento esencial, ha podido sortear mejor la crisis que muchos
otros sectores y ha podido poner en valor su estabilidad como negocio y su aportacion
a la sociedad como establecimiento sanitario. Al igual que el oro es un valor refugio
en crisis financieras, la farmacia se configura como un sector refugio para aquellos
farmacéuticos que apuestan por desarrollar su profesion en la oficina de farmacia. Esto
ha hecho que, en los Ultimos meses, el precio de las farmacias se haya mantenido e
incluso elevado ligeramente y que el volumen de transacciones se haya incrementado.
La confianza de los bancos en la farmacia es clave en este proceso. Mas importante
aun es la confianza del cliente/paciente, que en los peores meses de la pandemia
acudia a la farmacia a buscar consejo farmacéutico. Aunque yo particularmente
considere que la gran mayoria de las farmacias tienen una configuracién fisica y un
tamano que hace poco viable la realizacion en ella de test a infecciosos, si considero
que debe reforzarse su papel como medio idéneo para hacer llegar a la poblacion test
de autodiagnéstico, material de proteccién y, cuando llegue el momento, las vacunas
del Covid-19.

Lo dicho, felices fiestas a todos y que en 2021 veamos el fin de esta pesadilla y la
vuelta a la bendita normalidad.

Un abrazo
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robots y dispensadores Para cada farmacia la mejor receta.

ilnvierte ahora en tecnologia alemana! Con los robots CONSIS.

iAprovecha la ventaja fiscal!

EJ'emplo de inversion:

50.000,00 €

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

Ahorro fiscal total

23.30251€

——

Cuota mensual leasing con intereses:

Consis E - el robot con 704'09 €*

cargador automatico

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

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

. mE :
WiLachGroup . Willach Pharmacy Solutions

www.willach.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Aun estamos a tiempo de mejorar este ano
2020... aunque sea ahorrando impuestos

Alejandro Briales, Economista y asesor fiscal, Director General de
Asefarma, lanza algunas claves para ahorrar impuestos de cara al préximo

afo 2021.

ste ejercicio ha sido un afio muy complicado
para todos y cada uno de nosotros pero, a
pesar de todo, la mayoria de nosotros seguimos
adelante y tenemos que seguir luchando ante esta
desgraciada pandemia que nos ha tocado vivir.
Ante esta complicada situacién debemos mantener
la cabeza fria y pensar en nuestros intereses dado
que tenemos margen de maniobra hasta antes de
que comience 2021. Como todos los afios, voy a
hacerle algunas recomendaciones para rebajar,
en la medida de lo posible, su “factura fiscal” con
la normativa que a dia de hoy tenemos sobre la
mesa.

Antes de que finalice este ejercicio 2020 le recuerdo
lo siguiente:

Las
aportaciones hechas a un plan de pensiones
reducen la base imponible (suma de todos los
ingresos: beneficios de la farmacia, alquileres,
etc.), lo cual supondria una disminucion en la
cantidad a pagar en Hacienda por el I.R.P.F. Esta
aportacién no diferencia en funcion de la edad y
esta sujeta a un limite cuantitativo general a la
menor de las cantidades siguientes:

- 8.000 euros anuales
- El 30% de los rendimientos netos del
trabajo y de actividades econdmicas

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

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

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

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

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

Si ha iniciado su actividad
econodmica, recuerde que puede reducir en un 20%
el rendimiento neto positivo declarado en el primer
periodo impositivo en que el rendimiento sea
positivo y en el periodo impositivo siguiente. Se
considera que se produce el inicio de una actividad
econdmica cuando no se ha ejercido actividad
econdmica alguna en el afio anterior a la fecha de
inicio de la misma.

La reinversién del beneficio de
su oficina de farmacia en elementos nuevos del
inmovilizado material o inversiones inmobiliarias
afectos a la actividad econdmica sera objeto
de deduccion de un 5% en la cuota integra
correspondiente al periodo impositivo en que
se efectle la inversion (la deduccion sera del
2,5% cuando el contribuyente haya practicado la
reduccion por inicio del ejercicio de una actividad
econdémica). La inversion debe realizarse en el plazo
comprendido entre el inicio del periodo impositivo
en que se obtienen los rendimientos objeto de
inversién y el periodo impositivo siguiente.

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

El 30 de octubre de 2020 se publicé en el Boletin
Oficial de las Cortes Generales (Congreso de
los Diputados), el texto del Proyecto de Ley de
Presupuestos Generales del Estado para el afo
2021.

Las principales medidas fiscales que se recogen
en el citado texto que afectan al Impuesto sobre
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las Rentas de las Personas Fisicas, a la espera de
aprobarse en la fecha de edicién de este boletin,
son:

e Aumento de tipos impositivos de la escala general
del impuesto y tipos de gravamen del ahorro.

Se afiade un tramo en la escala general del
impuesto para bases liquidables generales a partir
de 300.000 euros con un tipo de gravamen que se
aumentara en 2 puntos.

Asimismo, se afiade un tramo en la escala del
ahorro para bases liquidables superiores a 200.000
euros con un tipo de gravamen del 26% (antes el
23%).

Importante: Si tiene pensado transmitir
algin bien (inmuebles, farmacia, fondos
de inversion...) con un beneficio superior a
200.000 euros hagalo efectivo, en la medida
de lo posible, antes de que finalice este
ejercicio para asi poder ahorrase esos 3
puntos de incremento.

e Limites de reduccion en la base imponible
de las aportaciones y contribuciones a planes
de pensiones.

Se modifica el limite general con el que opera la
reduccién por aportaciones y contribuciones a
sistemas de prevision social reduciéndose de 8.000
a 2.000 euros anuales la cantidad maxima que se
puede reducir.

El limite anterior se incrementara en 8.000€,
cuando el incremento provenga de contribuciones
empresariales, especificandose lo que se considera
como contribuciones empresariales a efectos del
computo de este limite: Las aportaciones propias
que el empresario individual realice a planes
de pensiones de empleo o a mutualidades de
prevision social, de los que, a su vez, sea promotor
y participe o mutualista, asi como las que realice
a planes de previsién social empresarial o seguros
colectivos de dependencia de los que, a su vez,
sea tomador y asegurado.

Se fija la reduccién adicional por aportaciones

a favor del céonyuge en 1.000 euros anuales
(anteriormente 2.500 euros anuales).

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

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Los tres tipos de contratos de arras

Cristina Gonzalez, Abogada y responsable del area Juridico del
departamento de Compraventa de Asefarma explica a través de este articulo
cuales son las principales diferencias entre los tres tipos de contratos de

arras.

etras de cada compraventa de farmacia
hay una historia propia acerca de cdmo un
comprador y un vendedor llegan finalmente a un
acuerdo para llevar a cabo esa venta. A veces la
negociacion es sencilla, pero otras resulta muy
complicada. Se superan obstaculos, se avanza
en lograr un acuerdo que deje a ambas partes
satisfechas. Finalmente llega ese momento, en
el que firmar el documento privado en el que se
fijan las condiciones y merced al cual se entregan
ya unas cantidades a cuenta: EL CONTRATO DE
ARRAS. Y Asefarma les ha acompafiado en todo
este proceso.

Ese acuerdo al que aludimos coloquialmente como
“firmar la sefal”, tiene mucha importancia y va
a definir la compraventa futura y los derechos y
obligaciones de las partes.

“"Hablaremos de arras
confirmatorias, penitenciales y
penales”

Como decimos en el encabezamiento, existen tres
tipos de contratos de arras:

ARRAS CONFIRMATORIAS

El comprador entrega una cantidad como prueba
de la celebracion del contrato o garantia de
su ejecucidn que sera restada posteriormente
al precio final. Si una parte incumple, la otra

puede reclamar el cumplimiento del contrato o
su resolucion y una indemnizacion por dafios y
perjuicios.

ARRAS PENITENCIALES

También llamadas arras de desistimiento.
Cualquiera de las partes puede desistir del contrato
(es el Unico tipo que lo permite). Si se trata del
comprador, perdera la cantidad entregada. Si se
trata del vendedor, entonces deberad devolver el
doble de la cantidad que haya recibido.

ARRAS PENALES

La parte cumplidora tiene la opcidon de exigir la
obligacion del cumplimiento del contrato, con
la correspondiente indemnizacion por dafios y
perjuicios, que deberan ser probados por la parte
cuyas expectativas hayan quedado frustradas o
resolver el contrato donde las arras constituyen
una pena.

En caso de incumplimiento, las arras pueden tener
que devolverse duplicadas pero, a diferencia de las
penitenciales, sélo en el caso de que las partes lo
hubieran pactado.

A primera vista y, tras la lectura de estas
definiciones de arras, un futuro comprador o
vendedor, se dird que la mejor opcién que tiene
es la de arras penales o arras confirmatorias, pues
le garantiza la venta o la compra, pero también le

da la posibilidad de salirse de la operacidon con una
sustanciosa indemnizacion.

Si bien, cada caso es un mundo y habremos de
analizar qué tipo de contrato de arras debemos
aplicar a cada operacion, aqui tenemos que decir
que la experiencia es un grado y que debemos
aplicar el refranero espafol en cuanto a lo de “no
es oro todo lo que reluce”. éPor qué? Pues la razon
es que la oficina de farmacia es un establecimiento
sanitario sujeto a autorizaciones administrativas y
la firma de un contrato de arras confirmatorias o
penales, puede suponer que, en caso de problemas,
pasen meses y meses hasta que se resuelvan, con
la farmacia empantanada por un conflicto entre
los intervinientes. No se puede vender a otros por
parte del vendedor, pues podrian anular esa venta,
ni el comprador puede irse a otra, por la misma
razén de la obligatoriedad.

En cambio, en un contrato de arras penitenciales
o de desistimiento, en caso de problemas, lo Unico
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gue se va a discutir es la cantidad de indemnizacion
pactada, pero ambas partes pueden seguir su
camino y seguir con su farmacia o buscarse otra.

Es complicado obligar a alguien a realizar lo que no
quiere y si tenemos que esperar a que un tribunal
obligue a ejecutar lo pactado, nos podemos ir a un
plazo superior a los cinco afios. La Justicia que es
tan lenta, deja de ser justicia...

Es muy importante tener claros estos conceptos
si se firma un contrato de arras, tanto por parte
del vendedor como del comprador ya que ambos
deben conocer sus correspondientes derechos
y obligaciones. Por eso es tan importante
que, en una operacién de compraventa, vayan
convenientemente de la mano de una empresa de
intermediacién en compraventas como Asefarma.

transmisiones@asefarma.com

“Tenemos la
farmacia
Gue Gusca...”

Somos especialistas en

compraventa de Oficinas
de Farmacia desde hace

mas de 25 anos

Lidmenos al 91 445 11 33

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Reinventando la farmacia en tiempos de
pandemia

Eva Ruiz, Licenciada en Farmacia y responsable dela Consultoria Estratégica
de Asefarma, explica el impacto del COVID-19 en la farmacia y desarrolla una
serie de consejos para reinventarse.

| Covid-19 lleva oficialmente con nosotros
desde marzo y son muchos los efectos que ha
traido consigo. Ya son mas de 50 millones de
personas a nivel mundial las que han contraido la
enfermedad provocando la muerte -segun cifras
oficiales- de mas de 1,2 millones de personas.
De ninguna debemos olvidarnos y tampoco de
sus familias, pero, mas alld del impacto que ha
producido esta inmensa pérdida de vidas en todo
el mundo, no podemos obviar el duro golpe que
la pandemia estd asestando sobre la economia a
nivel global de pequefias y grandes potencias y
sobre su evolucion.

Aunque los gobiernos de algunos paises -al verse
sacudidos por esta crisis sanitaria- han tratado
de impulsar y reactivar con medidas urgentes la
ralentizacion econdmica, no podemos negar que
se vislumbra un futuro poco prometedor porque,
con la nueva ola, los efectos de la propagacion
del virus serdn aln mayores, a consecuencia
de un parén total de determinados sectores
llevando a una situacién muy comprometida a la
economia mundial con un impacto directo sobre
los volumenes de produccién a nivel global,
disrupciones y trastornos sobre las cadenas de
suministro y distribucion... Y, en medio de esta
inmensa bola que no cesa y que amenaza “con
engullirnos”, destaca la labor de la profesion
sanitaria.

Hacer llegar desde aqui nuestro justo
reconocimiento, es obligado. Aunque durante
estos meses de forma andénima y silente hemos
sido participes de muchos homenajes que se
han hecho a todos ellos, las autoridades ya han
empezado a hacerlo también con menciones
y premios como, por ejemplo, los Premios

Princesa de Asturias 2020. Muchos profesionales
han sido esenciales, como policias, bomberos,
transportistas, taxistas, reponedores, cajeros y, por
eso, nuestro profundo respeto a todos ellos, pero,
especialmente, a médicos, enfermeros, celadores
y FARMACEUTICOS que dieron un paso al frente
en un momento asi, sin saber exactamente a
gué se estaban enfrentando y estando carentes
practicamente de proteccion. Han estado en
primera linea sin contemplaciones con un tremendo
esfuerzo procurando traer la normalidad a nuestros
dias. GRACIAS a todos ellos.

Y reflexionando, sacar algo positivo de una situacién
complicada como ésta es fundamental para seguir
adelante, porque aun queda.

Ha tenido que llegar el Covid-19 para que la farmacia
asistencial adquiera la importancia que tiene y que
el equipo de la farmacia salga reforzado. Debemos
estar convencidos de que el farmacéutico es un
eslabén fundamental a la hora de velar por la salud
del ciudadano y procurar traer el bienestar.

Son muchas las farmacias que nos llaman al
departamento de Consultoria y nos cuentan
angustiadas cdémo se estan viendo afectadas y
pidiendo a gritos soluciones magicas para revertir
su tendencia. Puede ser cuestion de enumerar
soluciones pero, desde luego, la respuesta estd
en que, ante cualquier situacioén,

y compartir su visién con
paciente, equipo y proveedor en cada momento.
Asimismo, debe disefiar un plan de accién que para
cada farmacia sea personal e intransferible y se
tomen la responsabilidad del equipo trabajarlo.

En estos meses la farmacia no sélo se ha visto
resentida en su facturacién y rentabilidad, sino
tambiénensuimplicaciény capacidad de motivacion
al equipo. A todas les diriamos “no desfallezcan”,
aunque entendemos que muchos estaran cansados
y desfondados porque esta siendo un afio duro
pero hay que buscar, aprovechar el momento y
“agarrar” la oportunidad que les brinda su cercania
con el paciente que no ha dejado totalmente de
acudir a su farmacia y que les ha convertido en un
fuerte referente de salud.

Los centros de salud estan colapsados, no se han
restablecido las consultas al mismo ritmo de antes
de la pandemia y hay muchas situaciones en las
que la farmacia es quien puede aportar un consejo
y una recomendacién directa y activa al paciente.

Tenemos que

para establecer un sistema de trabajo
mediante el que se puedan salvar las barreras que
trae el Covid-19 que debemos solventar.

Comenzando por enumerar los cambios
estructurales y logisticos que ha supuesto la
pandemia y poniendo en el centro al paciente-
cliente, lo primero que nos viene a la cabeza
es el importante porcentaje de operaciones de
dispensaciéon de medicamentos, que se ha visto
reducida en estos Ultimos meses al reducirse
las consultas de pediatria y atencidon primaria.
También se prescindié de las de los centros de
especialidades, se eliminaron cirugias y se redujo
la movilidad de la poblacion.

Ya en los meses de la pandemia, las autoridades
sanitarias habilitaron a la farmacia para que
pudiera

evitando la visita al centro
de salud y siendo, por el contrario, obligatoria la
visita a la farmacia e incluso autorizando el servicio
a domicilio. Retomemos este servicio,

y al habitual,

porque esto les va a posicionar y diferenciar y
vean la oportunidad que supone embarcarse en
este servicio que tanto tiempo hemos demandado
Yy que si se convierte en algo imprescindible, que
sabemos defender, pueda venir para quedarse.

Pensemos también en los impedimentos con los que
se encuentra el paciente, que no puede acudir al
centro de salud con la misma asiduidad para que el
médico de atencién primaria controle su medicacién
y sus parametros de salud. Es de nuevo una
oportunidad para establecer en nuestra farmacia
un mediante
el cual fomentar la adherencia terapéutica y la
“adherencia” hacia nuestra marca por ese nuevo
servicio que le ofrecemos y ofrecer un seguimiento
de parametros basicos de salud, desempolvando
nuestro “reflotron o acucheck de turno” y darle
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presencia para ofrecerlo como servicio nhuevo al que
unir nuestro consejo profesional y seguimiento.

Y ahora, cuando las autoridades sanitarias piensan
en nosotros -los farmacéuticos- para colaborar en
la deteccién de casos mediante test de antigenos,
éen qué lugar nos queremos posicionar? ¢Estamos
preparados? Deberiamos estarlo sin duda y si
contamos con el espacio fisico suficiente y las
ganas, estar de nuevo en primera linea.

¢Y qué estd pasando durante este tiempo con
la ? Se ha visto muy
reducida y la venta libre que ha crecido ha sido todo
lo relacionado con productos de proteccién que en
los primeros meses eran: geles hidroalcohdlicos,
guantes, mascarillas, complementos dietéticos...

De nuevo se nos plantea una oportunidad de
desarrollo: .
Basta con fijarse en retail, acercarnos a una gran
superficie y ver cdmo han creado estos espacios
junto al mostrador o en &reas calientes de la
farmacia.

Pero ¢équé mas podemos hacer?

que dinamicen el espacio y aumenten
las operaciones bajo un claim de recomendacion,
incluso con acciones testimoniales presenciales
manteniendo las normas Covid u online (charlas
o talleres) para categorias relacionadas con el
Covid o con el uso de estos productos como, por
ejemplo, para reforzar las defensas o para paliar
los efectos indeseados del abuso del gel.

es también necesario
porque nos permitirdé dar una recomendacién
coherente y homogénea y ser muy activos en el
mostrador.

Y utilicemos las herramientas con las que contamos
como la base de datos de clientes de fidelidad
para mantener una relacion fluida con ellos a
través de marketing directo, informandoles de
las novedades de nuestra farmacia, invitandoles
a conocer un nuevo servicio o enviandoles los
elementos necesarios -muestras o encuestas-
para que participen con el fin de poder reunirnos
virtualmente a través de un tupper beauty o a un
diagnodstico facial con el que retomar protocolos
de belleza olvidados.

Seamos conscientes y asumamos el papel que nos
corresponde sin miedo y con ganas porque de las
dificultades surgen las grandes oportunidades.
Gracias farmacéutic@s, orgullosos estamos de
estar entre vosotros en segunda linea, pero con
vosotr@s para ayudaros y empujaros a seguir
adelante.

Para cualquier consulta o gestién puede mandar un
e-mail a:

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Medidas excepcionales en circunstancias
excepcionales

Adela Bueno, Abogada y responsable del departamento Juridico de
Asefarma, explica una a una todas las medidas excepcionales que debe tener
en cuenta la farmacia ante la situaciéon de crisis sanitaria ocasionada por el

Covid-19.

omo es sabido por todos, nos encontramos
inmersos en la segunda ola de la pandemia
provocada el virus Covid-19, razén porla que hemos
considerado recomendable desde el Departamento
Juridico de Asefarma, recordarles algunas de las
medidas que, de forma excepcional, pueden
acometer desde su oficina de farmacia dadas
las excepcionales circunstancias que concurren
en la actualidad y con la finalidad de ofrecer
un mejor servicio farmacéutico a la poblacion.
Cada comunidad auténoma, en el ambito de sus
competencias sanitarias y en colaboraciéon con
los respectivos Colegios Profesionales, habra
adoptado las medidas que haya considerado mas
oportunas dadas las actuales circunstancias. A
continuacion, haremos referencia a dos de las
medidas implantadas en la Comunidad de Madrid.

1°© ATENCION FARMACEUTICA
DOMICILIARIA

Con motivo del anterior estado de alarma declarado
el pasado mes de marzo, la Comunidad de Madrid
publicé la ORDEN 442/2020, de 12 de abril, de la
Consejeria de Sanidad, por la que se establece el
protocolo para la dispensacion de medicamentos
y productos sanitarios por las oficinas de farmacia
con caracter excepcional, durante la vigencia del
estado de alarma declarado para la gestién de
la situacion de crisis sanitaria ocasionada por el
COVID-19.

Con la nueva declaracién del estado de alarma el
25 de octubre, ante la concurrencia -de nuevo- de

circunstancias excepcionales se ha reactivado el
protocolo para la dispensacion de medicamentos
y productos sanitarios por las oficinas de farmacia.

Es importante tener presente que en ningln caso
esta situacion puede asimilarse a una venta a
domicilio, que como les consta esta prohibida por
la Ley y dicha actividad puede ser constitutiva de
infracciéon administrativa.

Si por parte de su oficina de farmacia pretende
llevarse a cabo dicha atenciéon farmacéutica
domiciliaria, debe tener presente algunas de las
principales pautas establecidas por el protocolo de
dispensacion:

éA quién va dirigido el servicio?

A cualquier persona sin posibilidad de apoyo de
otras personas de su entorno, que no pueda salir de
su domicilio como consecuencia de los siguientes
motivos:

a) Problemas de movilidad.

b) Enfermedad aguda (COVID-19 u otros procesos
que cursen con fiebre o con sintomas

de enfermedad infecciosa).

c) Procesos cronicos complejos incluidos en los
grupos de mayor riesgo de infeccion

por COVID-19.

d) Personas que por su edad o especial fragilidad
sean mas vulnerables al contagio.

e) Situacion de aislamiento domiciliario por
COVID-19.

La persona interesada en este tipo de dispensacion
se pondra en contacto con la oficina de farmacia,
preferentemente con aquella que sea mas cercana
a su domicilio y preste este servicio.

Prestacion del servicio

El servicio podra incluir la entrega en el domicilio
de medicamentos y productos sanitarios estén
sujetos o no a prescripcion médica. La dispensacion
y preparacion del pedido serd siempre realizado
por un farmacéutico, quien debe velar para que se
cumplan las pautas establecidas por el facultativo
prescriptor y realizar un seguimiento de los
tratamientos farmacoterapéuticos a través de los
procedimientos de atencion farmacéutica.

No obstante, el servicio de entrega a domicilio
podra ser realizado por otro personal al servicio
de la farmacia, siempre bajo la supervisién de un
farmacéutico.

En el caso de que la farmacia no disponga de
medios propios, podra recurrirse para esta entrega
a personal de organizaciones no gubernamentales
legalmente constituidas de acuerdo a la Ley
45/2015, de 14 de octubre, de Voluntariado.

Actividad sujeta a inspeccion

sanitaria

La oficina de farmacia deberd conservar los
originales de los justificantes de entrega durante
dos afios y mantenerlos a disposicion de la
Inspeccion de Farmacia

Actividad gratuita

En ningln caso el servicio de entrega a domicilio
supondra un coste adicional ni se podra incrementar
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el precio de los medicamentos o productos
sanitarios.

Publicidad del servicio

En ningun caso las oficinas de farmacia podran hacer
publicidad de esta modalidad de dispensacién.

20,- ALTERACION DEL HORARIO
AUTORIZADO DE LA OFICINA DE
FARMACIA

Las oficinas de farmacia, con caracter general,
deben mantener el horario de atencidon al publico
guetenian con caracter previoaliniciodela situacion
de crisis sanitaria motivada por la COVID-19. No
obstante, en los supuestos en los que se dé un caso
0 unas circunstancias que hagan recomendable
la necesidad de alterar el horario autorizado, tal
hecho debera ponerse en conocimiento tanto de
la Consejeria de Sanidad como del Colegio Oficial
de Farmacéuticos de Madrid (COFM), indicando el
nuevo horario.

La necesidad de modificacion del horario habitual
autorizado debe estar motivada por la concurrencia
de una causa de fuerza mayor (bajas médicas de
personal, etc.) y deberia acreditarse la coincidencia
de la misma, aportando la documentacion
oportuna.

Como decimos, se trataria, en todo caso, de una
situacién de absoluta excepcionalidad, de forma
que una vez desaparecida la causa de fuerza mayor
gue hizo necesaria una modificacién del horario,
debera igualmente comunicarse a Sanidad y COFM
y proceder por parte de la oficina de farmacia al
restablecimiento del horario habitual autorizado
por la administracion.

juridico@asefarma.com

TARJETA DE FIDELIDAD
ASEFARMA

e Acuerdos de primer orden con
proveedores del sector farmacéutico

e Uso preferente de nuestras salas
del Espacio Asefarma

Mas informacion en
consultoria@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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150 kg de medicamentos para El Chad

n noviembre de 2020 un grupo de voluntarios
de Asefarma se unieron a una expedicion solidaria
capitaneada por personalidades de instituciones
de la Unidén Europea cuyo objetivo era donar
medicamentos al Hospital El Buen Samaritano, en
El Chad. La mision solidaria se repetia, pues en
afos anteriores, desde el departamento de RSC de
Asefarma ya se habia colaborado con este hospital.
Pero en esta ocasion fue diferente.

Y la experiencia ha sido “"muy gratificante”, como
ha explicado Carlos Garcia-Maurifio, socio fundador
de Asefarma, quien se sorprende de que en Africa
se ha “encontrado con una realidad muy diferente a
la que me imaginaba que habria. No he visto gente
desamparada por la calle o durmiendo al raso, sino
una poblaciéon muy viva, muy activa, que no para
de hacer cosas. El que no vende una cosa, esta
haciendo otras..”. Una realidad que es la que se
encuentra en cualquier rincon de la Republica del
Chad.

Segun cifras oficiales de Naciones Unidas, El Chad
es el 59 pais mas pobre del mundo. Sin embargo,
también destaca por los centenares de mercadillos
que se encuentran a lo largo y anchos de sus
grandes ciudades. También de Yamena, su capital.
Y a pesar de que la agricultura de subsistencia
sigue siendo el sector econdmico prioritario, la
artesania y el producto manufacturado, comienzan
a despuntar.

Mision solidaria que también apadrina estudiantes de Medicina y

Enfermeria

Mbaihodji Baindida, Farel, Dieudonné, Beyam Felix
Motossibaye, Haloudal Ndoumasra o Louise son
solo algunos de los 12 estudiantes becados para
continuar sus estudios en Yamena, Algun dia seran
médicos y enfermeras y trabajaran, por qué no,
en el Hospital el Buen Samaritano de la capital del
Chad. El mismo lugar desde el que en noviembre de
2020 han recibido a una expedicion de voluntarios
provenientes de Espafa, Francia o Bélgica. Les
traen medicamentos y productos sanitarios con
los que poder seguir atendiendo desde este centro
sanitario, el Unico que hay en cientos de kildmetros
a la redonda. Vienen cargados de maletas, bolsos
y becas, que les ayudaran a continuar los estudios
porque, de otra manera, no podrian hacerlo.

¢Razones? Ser mujer no ayuda. Y tener pocos
recursos econémicos, mucho menos aun.

Esa fue una de las razones que llevo tanto a Carlos
como a Paloma Garcia-Maurifio, socios fundadores
de Asefarma, a embarcarse en este nuevo proyecto
solidario este noviembre de 2020. Lo hacian con
el convencimiento de que en el Hospital El Buen
Samaritano siempre son bien acogidos. De hecho,
ya han hecho varios envios y siempre han sido
recompensados con sonrisas y mil gestos de
agradecimiento.

Sobre el Hospital EI Buen Samaritano de Yamena

El Hospital EI Buen Samaritano de El Chad esta
dirigido por el jesuita Guy Rodrigue Takoudjou
Dzomo, ademas decano de medicina y enfermeria
en el centro.

El Complejo Hospitalario El Buen Samaritano esta
ubicado en el area N'Djamena South, en la capital.
Se trata de un centro sanitario de pequefias
dimensiones gestionado por los Jesuitas, que
desde 1974 (afo en que fue fundado por el Padre
Angelo Gherardi S.].) supone un importante punto
de atencion sanitaria para la poblacion.

Estd compuesto de dos hospitales y una red
de centros de salud. Su labor es llevada a cabo
manteniendo una estrecha relacion de colaboracion
con varias entidades internacionales, entre las que
se encuentran universidades como la Pontificia
Universidad de Chile, la Universidad de Reims en
Francia, el Hospital Universitario Puerta del Mar
en Cadiz, Espafa, asi como otras universidades vy
estructuras de formacion en Espafia y Libano.

“Este envio de medicamentos es importante”,
como explica Carlos Garcia-Maurifio. Por el mero
hecho de que “el valor que tienen para ellos estos
medicamentos y productos sanitarios sobrepasa
con creces el propio coste econémico que conlleva
el traslado desde Europa a El Chad. Porque el
acceso a medicamentos en un hospital como El
Buen Samaritano es complicado. Existe mucho
medicamento falso y muchas mafias que se
encargan de repartir los medicamentos y productos
a determinadas farmacias, con lo que a la poblaciéon
en general, no acaban llegando”.
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Ahi radica la relevancia de esta nueva colaboracion
de Asefarma, en la que han participado mas de
medio centenar de farmacias, la Fundacion Cofares,
Asefarma Gestidon y parte del equipo profesional
de la asesoria. Gracias a sus aportaciones se han
podido trasladar mas de 150kg de medicamentos,
productos sanitarios y gafas a Yamena. Llevando con
todo ello un poco de esperanza y el convencimiento
de que otro mundo es posible.

“Africa es el futuro”, expresa Carlos Garcia-Maurifio.
“"En un mundo globalizado como el que vivimos,
colaborar con Africa supone estar colaborando con
el progreso del resto del mundo. Si a ellos les va
bien, a nosotros también”.

Iniciativas solidarias de Asefarma

Casi sin saber que afios mas tarde este tipo de
iniciativas se englobarian en la Responsabilidad
Social Corporativa (RSC), Asefarma comenzd hace
ya tiempo a poner su granito de arena en proyectos
solidarios con organizaciones sociales bajo Ia
maxima de que ‘ayudar, si estd en nuestras manos,
nunca esta de mas’.

Hoy, desde uno de los despachos de Asefarma, se
pueden ver en un corcho varias fotografias de los
nifos que tiene apadrinados en La India a través de
la Fundacidon Vicente Ferrer. Sorprende ver coémo
crecen.

A esta colaboracion se le une la emprendida con
la Asociacién de las Hermanitas de los Pobres,
el Proyecto Talitha Kum, Aldeas Infantiles o la
colaboracién con el Hospital-dispensario de Barsaloi
(Kenia) a través de la ONG belga GAM-ASBL.

Asimismo, hemos colaborado con otras iniciativas
como el proyecto "42x18: A Santiago contra el
cancer”, una iniciativa que ha conseguido recaudar
25.000€ en fondos para la Fundacion Aladina, que
se han destinado integramente para ayudar a nifios
con cancer.
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¢Como aplicar las campanas de marketing
en tu punto de venta?

Anabel Chanes, miembro del equipo de consultoria en Concep- explica como
aplicar una campana de marketing en tu farmacia y muestra las claves para
que sea efectiva y logre captar la atencion de los pacientes/clientes.

iempo atras, considerdabamos que el cliente
realizaba el proceso de compra mediante un acto
racional, es decir, el cliente necesitaba un producto,
se acercaba al punto de venta y lo compraba. En
la actualidad, hemos observado que este proceso
puede estar afectado por muchas otras variables
gue actlan sobre el consumidor. Ademas, debemos
saber que, mas del 70% de las decisiones de compra
se toman en el espacio de venta. Por este motivo,
realizar campafias de marketing en tu farmacia
puede ser una gran oportunidad para aumentar tus
ventas y la fidelizacion de tus pacientes/clientes.

¢Como puede ayudar una campafia a tu farmacia?
Dentro de la toma de decisiones, numerosos
estudios y teorias; como la de la neuropiramide de
Romano, nos revela que ya no basta solamente con
ofrecer un producto o servicio y sus caracteristicas
funcionales, debemos de ir mas alla e impregnar al
consumidor de nuestra marca para conseguir una
relacion fiel y perdurable con nuestros clientes.
Desde un punto de vista mas antropolodgico,
las personas buscamos vivir una experiencia
continuamente y, eso se consigue, a través de los
sentidos que es nuestra forma de contacto con el
mundo.

"Ya no basta solamente con
ofrecer un producto o servicio y
sus caracteristicas funcionales”

En definitiva, los humanos tenemos un alto
componente racional, pero en el proceso de toma
de decisiones este componente es posterior a las
fases de atencién, de activaciéon sensorial o de
emocion. En este sentido, équé papel juega llevar
a la practica un plan de marketing en tu farmacia?

Antes que nada, vamos a definir de qué se trata
un “plan de campafias”: son todas aquellas
acciones que se llevaran a cabo en un periodo de
tiempo para comunicarnos con nuestro cliente y
ofrecerle servicios y promociones de su interés.
Las campanfas de marketing deben de actuar como
medio de comunicacion e impacto sensorial en
nuestros clientes de farmacia.

éQué pasos debes seguir para
implantar tu campana?

Con anticipaciéon a lanzarnos en el desarrollo de
un plan de campafias como tal, antes debemos de
tener una fotografia clara del estado de nuestro
negocio y las caracteristicas del entorno en el
gue nos encontramos. A partir de aqui, podemos
trazar una estrategia para nuestro negocio donde
se pondra en relevancia el posicionamiento que
debemos de adoptar dado nuestro publico objetivo.
Una vez realizado este Ultimo ejercicio, podemos
arrancar con la elaboracion del plan de campafias
gue nos ayudara a desarrollar la estrategia y, en
consecuencia, nos acercara a los hitos definidos
en ella (darnos a conocer, potenciar la cartera de
servicios, aumentar las ventas en alguna categoria
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estratégica o captar nuevos clientes, son algunos
ejemplos). Para la confeccién de este plan, debemos
seguir ciertos pasos:

e En primer lugar, hemos de planificar un calendario
anual de campafias donde estudiaremos cuando y
gué campafias son las mas convenientes implantar
segun nuestra estrategia de negocio.

e Paralelamente, le otorgaremos a cada una de ellas
una serie de indicadores que podamos ir midiendo
y que, al finalizar dichas campafias, nos descifraran
si hemos logrado la consecucion de los objetivos
marcados en la misma. Igual de importante es
la buena realizacion de una campafia como la
capacidad que tengamos de medir los resultados
de esta.

¢ Llegado el momento de activar cada campanfa en
cuestion, lo primero que se tendrd que pensar es
en la creacion de un eslogan creativo y con gancho.
El cuerpo de la campafia sera todo aquello que
gueramos comunicar bajo un rol y promocién a
ofrecer a los clientes.

e Esta comunicacion se trasladard mediante los
soportes mas adecuados segun las caracteristicas
fisicas de nuestro espacio de venta (vinilos, flyer,
aéreos, pegatinas, chapas, cajas, etc).

e Se debe de analizar aquellas zonas del espacio
de venta mas calientes dénde el impacto visual es
mayor hacia el paciente/cliente.

¢ El equipo de farmacia tiene que estar formado en
cuanto al producto o servicio que vaya a ser centro
de nuestra campafia, como en las técnicas de venta
por consejo que se requieran en cada ocasion.

éComo puedes aplicar el marketing
sensorial en tu campana?

Las campafias de marketing es una puerta abierta
para generar una experiencia de compra en el punto
de venta. Cada vez mas, en el mundo retail, se
trabaja bajo la participacién de los sentidos como
elemento clave de comunicacién y experiencia del
cliente. Cédmo usuarios finales, podriamos listar
todas aquellas experiencias vividas en diferentes
comercios en los que hemos experimentado
vivencias diferenciales respecto a otros, como
podria ser el percibir el olor a palomitas en la
entrada de un cine o poder tomar un café mientras
esperamos a ser atendidos por el asesor de nuestro
banco.

De acuerdo con esto, en nuestras campafias
deberiamos de aplicar marketing sensorial con el
que se emplea técnicas que influyen en los cincos
sentidos de los clientes. Se persigue convertir el acto
de compra en una experiencia agradable y provocar
un recuerdo positivo y perdurable en el consumidor.
A la hora de fijar recuerdos en la memoria de una
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persona, las emociones y sensaciones juegan un
gran papel para conseguirlo. Con esto no sélo se
logra un mayor consumo, sino también un mayor
indice de regreso al punto de venta (repeticion de
compra), lealtad y vinculacion con la marca.

Si tuviéramos en cuenta las definiciones de
marketing sensorial de los diferentes autores que
lo han estudiado, todas ellas llegan a una serie de
puntos en comun en cuanto a las funciones que
cumple este tipo de marketing: aumenta la eficacia
en la comunicacidon, maximiza la experiencia de
compra, mejora la imagen de marca (le agrega
valor), fideliza clientes, influye en el comportamiento
del consumidor y capta la atencién del consumidor.
El hecho de establecer conexiones a un nivel mas
personal, acerca el consumidor a la marca de
manera mas intima.

Ten en cuenta el canal online

Cabe mencionar por ultimo el canal online, el cual
ha cobrado forzosamente mayor protagonismo a lo
largo de este afio 2020. En este sentido, podemos
reforzar la comunicacién de nuestras campafias
utilizando el medio de las redes sociales, las cuales
son pioneras en funcionalidad y uso por el cliente
final en los Ultimos tiempos.

Y no olvides el contexto de tu
campana

Bajando todavia mas a un caso practico y real,
actualmente estamos préximos a diciembre y
en Concep- ya nos estamos centrando en la
planificacion del plan de marketing de farmacia,
basado en la necesidad de comenzar con Ia
creacion de campafia de Navidad 2020 en cuanto
a eslogan, rol comercial y experiencia de cliente
que se va a querer trasladar en farmacia. Hoy en
dia, no solamente se tienen presentes los objetivos
de estrategia marcados por cada farmacia, sino
gue también se considera el marco sociosanitario
que estamos excepcionalmente viviendo en la
actualidad y que nos condicionara a la hora de
cOmMo comunicar una campafa.

En definitiva, ahora ya sabemos que en el proceso
de compra de una persona no solamente se sostiene
por un acto racional, sino que hay un componente
experiencial muy importante en el momento de la
decision de compra. Herramientas como los planes
de campafia bajo un marketing sensorial, nos
ayuda a crear estas sensaciones, emociones y, en
resumen, experiencias decisivas para el cliente. Si
nos paramos a observar, en el mundo retail ya se
esta trabajando en esta linea. La farmacia también
forma parte de ese mundo, por lo que no debe
guedarse atras en el camino.
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Un plan de accion bien definido para tu
farmacia, puede marcar la diferencia

Gerard Pujals, responsable del area de Consultoria en Concep:, explica la
importancia de tener un plan de accién para la farmacia y las ventajas que

presenta.

estas alturas no hace falta advertir de la
casuistica en la que nos encontramos actualmente
y las consecuencias directas que todo ello ha
acarreado tanto a nivel social como econémico.

Lo que si esta claro es que el impacto de esta
situacion se ha dejado notar en muchos sectores y
uno de los terrenos que ha salido mas perjudicado
ha sido el retail, el cual se prevé que para finales
de 2020 pueda caer entre un 14-16%. Nadie puede
decirte cual es la formula magica para luchar contra
esta crisis, sencillamente porque nadie lo sabe...

Pero lo que si podemos manejar es COMO decidimos
afrontarla, y en ese sentido los grandes players
del retail lo tienen muy claro... no van a quedarse
parados ante los cambios que se avecinan.

Los grandes players del retail
lo tienen muy claro... no van
a quedarse parados ante los

cambios que se avecinan

Esta situacion estd forzando a la mayoria de los
establecimientos y marcas vinculadas al sector
retail a reinventarse, buscando nuevas féormulas y
modelos de negocio que sean capaces de adaptarse
a las nuevas necesidades, expectativas y pautas
de comportamiento de los clientes, lo cual acabara
traduciéndose en una transformacion del sector a
medio plazo y, por ende, en una competencia mas

exigente. Y es en este punto, donde la farmacia
corre el riesgo de perder buena parte del terreno
ganado estos ultimos afos en cuanto a venta libre
se refiere. La crisis de 2008 y lo que trajo consigo
obligd a la farmacia a pivotar en su estrategia
comercial, donde la Venta Libre dejo de tener
un papel residual y empez6 a erigirse como el
gran segmento a potenciar, a fin de poder seguir
garantizando la rentabilidad del modelo a largo
plazo. En cierta medida, ese nuevo enfoque se ha
ido poco a poco asentando, logrando incluso situar
al canal farmacia como lider de mercado en ciertas
categorias de belleza y salud.

Pero ante esta nueva redefinicion del modelo retail
gue nos viene por delante, la farmacia bien haria en
no quedarse de brazos cruzados, como un agente
pasivo, ya que corre el serio riesgo de volver a
quedarse rezagado en esta carrera de fondo... debe
aprovechar la revalorizaciéon y el reconocimiento
social que esta crisis sanitaria le ha dado a la marca
“Farmacia”, para seguir dando pasos hacia delante,
crecer como modelo de negocio y reclamar el sitio
que realmente le corresponde.

Asi pues, ante esta tesitura, al farmacéutico se le
plantean dos opciones; mantenerse como esta,
esperar a que todo esto pase y con un poco de
suerte no verse afectado en exceso, o decidirse por
actuar, dar un paso al frente y establecer un plan
de accion que le permita subirse a un tren que ya
se ha puesto en marcha.
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Para aquellos audaces e intrépidos que se decidan a
actuar, es recomendable apoyarse en una empresa
especializada del sector que sea capaz de guiarte y
acompafarte durante todo el proceso.

Obviamente, el primer paso que debe afrontar
cualquier farmacéutico titular es el de decidirse por
actuar, pero acto seguido surge una cuestién todavia
mas relevante écdmo lo hago? Esa es una pregunta
para la que no hay una Unica respuesta, dado
que cada farmacia tiene sus propias casuisticas y
necesidades que la hacen un caso singular. Por ello,
en Concep- trabajamos convencidos de que, para
poder responder a la pregunta de la mejor manera
posible, antes que nada, es de vital importancia
conocer y entender cudl es la realidad actual de esa
farmacia, y eso pasa por un concienzudo analisis
inicial del negocio en todos sus ambitos.

Todo el mundo entiende que antes de poder construir
cualquier edificio hay que realizar un estudio previo
del terreno. Del mismo modo, abordar un plan de
accién sin haber realizado previamente un completo
andlisis y diagnostico de la farmacia, conlleva una
mayor probabilidad de cometer errores y acabar
obteniendo unos resultados no deseados.

En definitiva, hay que saber parar, observar y
analizar. Solo a partir de ahi, podremos contar
con la informacion suficiente para desplegar un
plan de trabajo que se amolde debidamente a las
necesidades de esa farmacia, teniendo muy claro
cuales son los puntos criticos a mejorar, con qué
recursos contamos, qué capacidades tenemos v,
por tanto, qué acciones son las que debemos llevar
a cabo con tal de incrementar la propuesta de valor
del negocio.

Las grandes ventajas de seguir un
plan de accion

Las ventajas que brinda atacar un proyecto,
cualquiera que sea, a través de un plan de accién
bien disenado, son multiples:

Muestra el camino a seguir:

Permite enfocar los esfuerzos en aquello que
realmente se necesita para lograr los objetivos
deseados.

cencep’

Marca los tiempos de avance:

Ayuda a estructurar y ordenar los pasos, para saber
cuando y cdmo ejecutar cada una de las acciones
requeridas.

Establece indicadores concretos:

En base a los objetivos que se hayan planteado,
se establecen una serie de indicadores que
permitan alinear el equipo y hacer mas tangibles
los resultados.

Facilita el control y seguimiento
del proceso:

Los indicadores anteriores facilitan un proceso
de evaluacion mucho mas eficiente que permite
identificar aquellas acciones que estan dando
buenos resultados y reaccionar rapidamente frente
a las que requieran alguna correccion.

En resumen, se dan unas circunstancias a las que
no nos hemos enfrentado con anterioridad, lo que
si podemos afirmar con seguridad es que tras esta
situacion, la farmacia va a verse inmersa en un
escenario distinto al existente hasta ahora. La
manera en que decidamos afrontar este periodo,
definird en gran medida la situacién en la que
saldra nuestra farmacia tras esta convulsa etapa.

La logica y el pasado nos dice que aquellos que
sean proactivos y sepan tomar las acciones
oportunas saldran reforzados como negocio.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Despido objetivo por falta de adaptacion
del trabajador a las modificaciones
técnicas

Eva M21Illera, Graduada en Derecho y especializada en Laboral, responsable
del departamento Laboral de Asefarma, explica la situacion de despido que se
puede dar en la oficina de farmacia por modificaciones técnicas.

iguiendo la linea iniciada en el articulo laboral
del anterior boletin, continuamos con otra de las
causas incardinadas en el despido objetivo y refiere
a una falta de adaptaciéon del trabajador a las
modificaciones técnicas en su puesto de trabajo.

Esta causa se encuentra regulada en el art. 52 b) del
ET, en virtud del cual el empresario puede articular
un despido objetivo (con indemnizacion de 20 dias
por afio con un maximo de 12 mensualidades)
“por falta de adaptacion del trabajador a las
modificaciones técnicas operadas en su puesto de
trabajo, cuando dichos cambios sean razonables

(...)"

Los requisitos de esta modalidad se vieron
endurecidos con la reforma laboral operada en el
afno 2012 porlaley 3/2012 de 6 de julio de medidas
urgentes para la reforma del mercado laboral,
obligando a partir de su entrada en vigor a que el
empresario antes de proceder al despido, ofreciera
al empleado una formacién a fin de facilitar su
adaptaciéon a las modalidades introducidas. Esta
exigencia, viene reflejada en el apartado b del art.
52 ET que preceptula:

“(...). Previamente, el empresario deberd
ofrecer al trabajador un curso dirigido a
facilitar la adaptacién a las modificaciones
operadas. El tiempo destinado a la formacion
se considerara en todo caso tiempo de trabajo
efectivo y el empresario abonara al trabajador
el salario medio que viniera percibiendo.
La extincién no podra ser acordada por el
empresario hasta que hayan transcurrido,
como minimo, dos meses desde que se
introdujo la modificacidon o desde que finalizo
la formacién dirigida a la adaptacién”.

No se encuentra detallado en el articulo cuales
son los requisitos que deben concurrir en la
necesaria formacién que hay que impartir
al empleado, ni especifica quién ha de
impartir del curso de formacion: la empresa o
formadores externos.

Por otro lado, tampoco se concreta la
duracion del curso que, ldgicamente, estara
en funcién de la envergadura del cambio
técnico introducido. En la norma si se exige
que, en todo caso, el tiempo de formacién sea
considerado tiempo de trabajo efectivo.

Para que el empresario pueda articular
este despido, han de cumplirse una serie
de requisitos, cuya delimitacion se ha ido
configurando a través de los pronunciamientos
de nuestros tribunales.

Modificacidn técnica. Tal y como regula el art.
52 b) ET, es preciso que la empresa introduzca

una modificacion técnica en el puesto de trabajo.
El objeto de esta causa es que las organizaciones
puedaninstaurarprocesosdeadaptaciéntecnoldgica
en el ambito de la organizacion. Esta exigencia,
viene acompafada de la necesaria razonabilidad
de la modificacion introducida. En relacion al
presupuesto de razonabilidad, tiene por objeto
evitar una posible arbitrariedad del empresario, ya
que en el caso de ausencia de razonabilidad de la
modificacion introducida deviene improcedente el
despido.

Ha de existir una inadaptacion del trabajador. Ello,
se vincula a un rendimiento inferior al que resulte
exigible, correspondiendo a la empresa demostrar
esta deficiencia.

Tal y como se desprende del art. 52.b) ET, no puede
la empresa articular este tipo de despido objetivo
hasta que no hayan transcurrido un minimo de
dos meses “desde que se introdujo la modificacion
o desde que finalizéd la formacion dirigida a la
adaptacion”.
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Esta figura de despido objetivo presenta similitudes
con el despido por ineptitud del trabajador y que
se traté en la edicién anterior de nuestro boletin.
Puede decirse que la diferencia entre ambos radica
en que en el caso de la falta de adaptacién, ésta
aparece cuando se produce una modificacion en
las funciones que integran el puesto de trabajo
(por las modificaciones técnicas introducidas),
mientras que la ineptitud se manifiesta a lo largo
del tiempo, no necesariamente va ligada a una
innovacion tecnolégica. En este sentido la ineptitud,
tal y como se desprenden de la interpretacion de
nuestros tribunales “no es ante un hecho aislado
de inadaptacion de repente del demandante a su
trabajo, sino que la misma se habia producido
a lo largo de varios afos, acelerdandose dicha
inadaptacion a las nuevas tecnologias”.

Para cualquier consulta o gestion puede mandar un
e-mail a:

Sélo por ser cliente de Asefarma
podrd disfrutar de innumerables
ventajas y servicios adicionales a
través de La Plaza de Asefarma,
el drea privada exclusivo
para clientes

Mads informacidn a través de:

info@asefarma.com

» Catdlogo de farmacias a la venta
* Ventajas de la tarjeta de fidelidad

* Material de las formaciones impartidas en

Asefarma
e Gestor documental

* Circulares informativas que recibe por email

* Videos exclusivos

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509


mailto:laboral%40asefarma.com?subject=Contacto%20Bolet%C3%ADn%20Asefarma%20diciembre%202020

FINANCIERO

Asefarma - Diciembre 2020

Rotacion de las carteras ante la esperanza de
las vacunas

José Manuel Retamal, responsable del area de Gestion Patrimonial, asesor
de Patrimonios en Asefarma y miembro de la European Financial Planning
Association Espaia, hace una serie de recomendaciones a tener muy en cuenta
para saber como actuar frente al horizonte que se nos presenta.

omenzé noviembre con las elecciones
de los Estados Unidos de América y el posterior
anuncio de varias de las grandes farmacéuticas
sobre la efectividad de sus vacunas, guifio de las
farmacéuticasamericanasalanuevaadministracion,
anuncio tardio en funcion del ganador o ambas
cosas. El caso es que, desde entonces, la euforia se
ha instalado en los mercados. Los toros agarraron
el mercado con mucho impetu y no lo han soltado
por ahora.

Nosotros, como ni somos ni pretendemos ser
unos outsiders, la pregunta que nos hacemos es
la de todos: ¢y ahora qué? épisamos el acelerador
y compramos mas riesgo?, éivolvemos al ciclo?,
écompramos los saldos o aquellos activos mas
castigados? La respuesta, como casi siempre,
relativa y prudente.

Cierto es que los sectores mas expuestos al ciclo son
aquellos que mas estan sufriendo las consecuencias
de la pademia y que, si todo vuelve a una cierta
normalidad, es decir, estamos algo mas cerca de
llevar la vida que llevabamos a principios de ano,
hay compafiias, de esas de toda la vida, muy
castigadas en su cotizacién, pero {tenemos claro
que lo peor ha pasado, que la nueva normalidad se
asemejara a la “vida precovid”, que es el momento
de rotar en las carteras? Es inevitable especular
sobre ello, pero viendo que nuestras carteras
estan capeando el temporal con suficiencia, en
algunos casos de manera sobresaliente, que éstas
ya estaban alejadas a finales de aino de aquellas
empresas o sectores, que después cayeron
desmesuradamente y que aquello que estaba caro

a principios de afio, ha seguido caro y aquello
donde habia oportunidad, nueve meses después,
es mas oportunista si cabe, nuestra respuesta
es clara al respecto. Por supuesto que vemos
oportunidades, con la vista puesta en el largo plazo,
en compafias consolidadas y que mantengan unos
niveles aceptables en sus fundamentales, pero
somos partidarios de un rebalanceo paulatino,
nada de bandazos. Para que esa rotacion sea fiable
deberian darse una serie de elementos que todavia
no se ven y, por supuesto, manteniendo en cartera
esos sectores que nos han traido hasta aqui, esas
megatendencias largoplacistas, principalmente
tecnologia, salud y ecologia, ese carro al que nos
subimos hace mucho tiempo y que consideramos
necesario en todas cartera disefiada a largo plazo.

Para llevar a cabo ese rebalanceo y en funcion de
las circunstancias de cada uno, creemos que las
aportaciones periddicas nos pueden ayudar mucho
en estos momentos, sobre todo, para controlar el
riesgo. Entrar poco a poco, de forma escalonada
en el tiempo, es lo mas prudente. Por otro lado,
traspasar posiciones desde aquellos sectores que
nos han ido bien, también poco a poco, es otra
buena idea, llevar a cabo esa rotacion, pero
solamente con el exceso de inversion en lo que ya
teniamos, sin desprendernos de ello y sin perder
de vista nuestro perfil o tolerancia de la volatilidad
de los mercados.

Creemos que estamos en ese momento en el que
pecar de imprudente o impaciente te puede quitar
mas de lo que te puede dar y por mucho que la parte
emocional nos pida “cana y distorsion” debemos
seguir con nuestra racional melodia pausada,
nuestro medio tiempo, evitando los momentos de
euforia del mismo modo que apretamos los dientes
en los momentos bajos y no variamos nuestra
hoja de ruta. La virtud reside en el equilibrio y los
objetivos se alcanzan mejor sin tanto sobresalto.

Para cualquier consulta o gestion puede
mandar un e-mail a:

PROXIMAS
FORMACIONES
ASEFARMA

Mas informacioén
e inscripciones en
formacion@asefarma.com

Diciembre

1 DE DICIEMBRE (ONLINE):

Apuntes de gestion: 10 ideas para impulsar
la rentabilidad de la farmacia en tiempos de
COVID-19.

10 DE DICIEMBRE (ONLINE):

Claves para impulsar la dermocosmética en
la farmacia.

21 y 22 DE DICIEMBRE (TELEPRESENCIAL):
ComunicArte: Habilidades y Herramientas
de Comunicacién y Venta.

Impartida por Farmaflow

23 DE DICIEMBRE (ONLINE):

Formacion de campana: Nutricion

Fuente: Tressis
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Siga ahora también nuestras

novedades
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ASEFARMA

Asesoria - Consultoria - Compraventa

MADRID

CASTILLA-LA MANCHA

Comunidad de Madrid: oportunidad. Se vende por jubilacién,
preciosa farmacia de 12 horas reformada con un local de
200 metros cuadrados, en una de las mejores zonas de la
A6. Facturacion de 1.000.000€ y subiendo en 2020. Alquiler
2.500€ con posibilidad de compra.

Licencia en Madrid capital: local en alquiler. Posibilidad de
que el titular se quede hasta que el traslado sea efectivo.
Madrid: en zona sur. Alta rentabilidad con facturaciéon
2.600.000€, amplio local en propiedad. Horario de 12 horas,
venta por jubilacién.

Madrid: en barrio muy poblado, calle comercial. Facturaciéon
1.000.000€, gran local en venta.

Madrid: fantastica farmacia de 8 horas en plena expansion,
situada en calle principal de mucho transito, facturacion de
350.000¢€.

Comunidad de Madrid: en zona del Corredor de Henares.
Venta por jubilacion. Precio de licencia muy competitivo.Local
en venta en zona de paso. Facturacion 1.200.000¢€.

Madrid: situada en una calle principal de mucha afluencia
con hosteleria, colegios y zona muy comercial. Con recorrido.
Jornada de 8 horas. Facturacion 470.000€.

Madrid: en venta por jubilacion, 8 horas, con local en
propiedad para reformar.

Comunidad de Madrid: en constante crecimiento con un
75% de SOE, amplio local en propiedad.

Albacete provincia: rural Unica, con
potencial de crecimiento. Facturacidn de
437.000€.

Ciudad Real provincia: rural Unica,
ideal para comenzar.

Cuenca provincia: en zona de excelente
comunicacion.

Cuenca provincia: en zona natural.
Cuenca provincia: ideal para asentarse
profesionalmente. Situada en zona
con mucha vida y riqueza econdmica.
700.000€ de facturacion.

C. VALENCIANA E

ARAGON S5

Valencia capital: en buena ubicacion.
Local en venta de 170 metros cuadrados.
Valencia capital: en buena ubicacion.
Local en venta de 100 metros cuadrados.
275.000€ de facturacion.

Valencia capital: de 8 horas, muy bien
ubicada, libre de personal.

Castellon capital: céntrica, de 8 horas.
Local en venta. 800.000€ de facturacion.

CATALUNA =

Teruel provincia: rural y con potencial. 80 metros cuadrados.
Teruel provincia: ideal para comenzar.

Teruel provincia: rural, de 8 horas, facturacion 200.000€
Aragon: farmacia singular en Aragén. Local de propiedad.
Facturacién de en torno al 1.100.000 €.

ASTURIAS @

Barcelona provincia: Farmacia en
poblacién costera. Oportunidad por
jubilacién. Facturacién 300.000€.
Girona: Licencia en poblacién costera.
Farmacia ya abierta. Precio 350.000€.

, A
CASTILLA Y LEON * F

Asturias: urbana, 380.000€ de facturacion, local en propiedad,
opcion de crecimiento.

Asturias: en zona centro, 465.000€ de facturacién, ideal
como primera farmacia.

Asturias: rural, 510.000€ de facturacion, local en alquiler,
alta rentabilidad.

N
ANDALUCIA __

Malaga capital: gran oportunidad, precio muy competitivo,
facturacién 1.000.000€, 8 horas sin guardias.

Malaga capital: con local en propiedad, facturacién 500.000¢€,
facil gestion.

Cadiz capital: de 8 horas, facturacién de mas de 1.000.000¢€,
local en propiedad.

Ledn: urbana, con facturacion de
1.150.000€, local en propiedad.

Ledn: proxima, facturacion de
340.000¢€, local en alquiler, muy estable,
alta rentabilidad.

Ledn: urbana situada en el
facturacién de 1.100.000€.
Segovia provincia: facturacién
consolidada de 700.000€, comoda
gestién, local reformado.

Valladolid capital: facturacién
600.000¢€, local reformado en propiedad.
Avila provincia: facturacion en torno a
1.000.000€, local en propiedad.
Burgos provincia: facturacion de
350.000€, estable, alta rentabilidad y
bien comunicada.

Bierzo,

Mas de 25 aiios de experiencia en el sector avalan nuestro trabajo

Oficinas Centrales - C/ General Arrando 11 1° - 28010 Madrid
Madrid - Asturias - Andalucia - Canarias - Cantabria - Catalufia - Castilla y Ledn -
Castilla-La Mancha - C. Valenciana - Galicia - Murcia
Telf.: 91 445 11 33 - 902 120 509 www.asefarma.com
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