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“En mi humilde opinidn, yo veo el futuro de la
farmacia en la potenciacion de la farmacia
de servicios asistenciales”
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Socio fundador de Asefarma

Asefarma en Infarma Barcelona 2023

Este mes de marzo, como ha sido tradicidon todos estos anos, exceptuando los del infausto
Covid, se va a celebrar la gran feria de la farmacia, INFARMA, en esta ocasion en Barcelona.
Asefarma estard nuevamente presente con un stand, desde donde nuestro equipo de
profesionales, les atenderdn encantados. No hay que olvidar que Asefarma es la Unica
empresa del sector con vocacion global e implantada a nivel nacional y que, como decimos
en nuestra portada, acompanamos al farmacéutico de principio a fin; pues somos asesoria,
consultoria, infermediaciéon en compraventas, correduria de seguros y gestion de patrimonios.
Un equipo de mds de 80 personas a su servicio y con la solidez que nos dan nuestros 30 anos
de experiencia.

En esta Feria vamos a poder vislumbrar hacia dénde se encamina el sector de la oficina
de farmacia en un momento de grandes cambios en los usos y costumbres de los clientes/
pacientes de la oficina de farmacia con la irrupcion definitiva de las redes sociales -Instagram,
por ejemplo-y la venta online. También con las nuevas empresas fecnoldgicas que empiezan
a operar en el sector, como Luda Partners, que obligan a las farmacias a actualizarse y a
adaptarse.

En mi humilde opinidn, yo veo el futuro de la farmacia en la potenciacion de la farmacia de
servicios asistenciales, entendida como la actividad sanitaria que se presta desde la farmacia
por un farmacéutico, que emplea sus competencias profesionales buscando contribuir a la
prevencion de la enfermedad y la mejora de la salud de la poblacion, alineado siempre con
los objetivos generales del sistema sanitario. Y de ahi fenemos la atencion farmaceutica, los
sistemas de SPD, la formulacion magistral propia o a fravés de terceros, nutricion, audiologia,
optica, control de pardmetros de la salud, dermatologia y otfras.

Ya sin mads, les dejo con el resto del contenido de este boletin, siempre tratando de llevarles
arficulos de interés desde la experiencia de nuestro dia a dia y escritos por quieres la
protagonizan.

Un abrazo.

Actualidad Farmacéutica Del Siglo XXI Edita: Asefarma S.L.  Director: Carlos Garcio-Maurifno
Coordinadora: Isabel Aragén

Maguetacion: Susana Cabrita y Mirian Muioz Depdsito Legal: M-2191-2009
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coNnsis

robots y dispensadores

iAprovecha la ventaja fiscal!

EJ'emplo de inversion:

50.000,00 €

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

Ahorro fiscal total

23.30251 €

——

Cuota mensual leasing con intereses:

Consis E - el robot con ?OL",O? €*

cargador automatico

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

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

WillachGroup

HE .
- Willach Pharmacy Solutions

www.willach.com
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¢Es deducible para mi farmacia la compra

de un vehiculo?

Aroa Jiménez, economista y
subrresponsable del departamento
Fiscal de Asefarma explica cudles son las
claves a tener en cuenta para deducir
algunos elementos de compra para la
farmacia como un vehiculo.

Puede contactar con el departamento Fiscal a través del teléfono
91 448 84 22 o bien escribiendo un correo electronico a la direccién:
fiscal@asefarma.com

egun lo dispuesto en los Planes de Control
Tributario, Hacienda estd poniendo el foco de sus
investigaciones en la deteccion de actividades con
vehiculos que sean objeto de afectacién parcial o
exclusiva para fines particulares y son muchas las
consultas que nos llegan al despacho en relacion
a la deducibilidad de los mismos en la oficina de
farmacia o en la parafarmacia. Vamos a analizar
su efecto en el IRPF, Impuesto de Sociedades e IVA
para ver la posibilidad de deducir los mismos de
forma sencilla y simplificada.

Para que los gastos relacionados con la adquisiciéon
de un vehiculo y su uso sean deducibles, en general
es preciso que éste se utilice de forma exclusiva en la
actividad. Es decir, que no se use para fines privativos,
aungue ese UsoO sed accesorio o notforiamente
irelevante. Esta limitacién en la deducibilidad
resulta aplicable tanto a los vehiculos adquiridos en
propiedad como a los dispuestos a través de leasing
o renting. En definitiva, el farmacéutico NUNCA lo
puede usar para fines particulares.

Una vez vista esta definicidon la carga de la prueba
siempre la tiene el contribuyente farmacéutico vy
fiene que demostrar su no uso para fines privativos
(Consulta Vinculante DGT V3688-16) y como dicha
prueba resulta prdcticamente imposible, la Agencia
Tributaria dificiimente admitird la deducibilidad de
estos gastos (vehiculo, gasolina, seguro...).

A pesar de esto, lainterpretacion de los Tribunales no
es tan estricta como la de la Agencia Tributaria y sélo
exige “una prueba suficiente” como puede ser las
visitas y salidas realizadas debidamente justificadas,
rotular los vehiculos, contratar un servicio que
permita registrar los desplazamientos del vehiculo...

En definitiva, si decidimos deducir un vehiculo en
la actividad de oficina de farmacia es necesario
gue se utilice exclusivamente para dicha actividad
(servicio a domicilio) y nunca para el uso privado de
titular, y en este supuesto, ir y venir de la farmacia a
casa implica usarlo de forma privada por lo que no
seria nunca deducible.

En este supuesto la normativa para la deduccién
es diferente a las del supuesto anterior y podrd
deducirse la totalidad del gasto derivado de la
compra, asi como su mantenimiento, si se justifica
que los gastos se han efectuado y que el vehiculo
estd afecto a la actividad.

Como en una sociedad no se da la posibilidad del
doble uso empresarial y privado, no se requiere la
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prueba de la afectaciéon exclusiva del vehiculo v si
se ha ulilizado para uso empresarial y privado de
sus empleados se podrdn deducir integramente los
gastos del vehiculo, pero imputando una retribucion
en especie a favor de la persona que lo esté
vtilizando.

En el supuesto de que lo use el administrador de Ila
sociedad y este no trabaje en la misma, los gastos
también serdn deducibles si la sociedad imputa
al administrador la correspondiente retribucion en
especie. Pero esta sdlo serd deducible silos estatutos
establecen que el cargo es retribuido.

En el supuesto de que esa cesidn del vehiculo sea a
socios que no frabajan en la sociedad, la sociedad
también deberd imputarles una retribucién en
especie, pero la misma no serd deducible ya que
tendrd cardcter de dividendo.

“En una sociedad no se da

Eso si, an los
vehlcugg p%%ﬁéyfgaéﬂwsopled,d ,so#c}) para
levar a c&Ha! 8l RSHEI Bl Qehiculos no

constituye ningun tipo de retribucion.

XXXIII Edicion. Del 17 al 27 de abril.

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

36 horas lectivas
Contenidos prdacticos

Informacion e inscripciones en TIf.: 91 448 84 22
o a través del correo formacion@asefarma.com

También hay que destacar que, en el supuesto de
ser el vehiculo de una sociedad, Hacienda entiende
una presuncion de afectacion a la actividad del
50% en el caso de vehiculos turismo, y en general no
acepta la deduccién de IVA soportado en ninguna
medida si corresponde a un vehiculo que no se
utiliza ni tan siquiera parcialmente para la actividad.
Del mismo modo, si queremos deducirnos el 100%
del vehiculo a efectos de IVA deberemos demostrar
dicho porcentaje de afectacion nosotros.

En resumen, la afectacién y, por lo tanto, la
deducibilidad de un vehiculo tanto en la farmacia
como en la sociedad destinada a la venta de
parafarmacia, porregla general, es mision imposible.

Modulos de
cardcter
practico:

Fiscal, Financiero,
Laboral, Juridico,
Marketing,
Gestion de
compras y
Comunicacion.




FISCAL / COMPRAVENTA Asefarma - Marzo 2023

;. Qué impuestos tengo que pagar a la hora
de comprar o vender una farmacia? ;Como

puedo pagar menos?

ﬁ\)(*
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Puede contactar con el departamento Fiscal a

Alejandro Briales, economista y
asesor fiscal, Director General de
Asefarma hace un recorrido a los
principales impuestos que hay que
tener en cuenta en una operacién
de compraventa de farmacia

fravés del

teléfono 91 448 84 22 o bien escribiendo un correo electréonico a la
direccion: fiscal@asefarma.com

ar el paso para adquirir o transmitir una oficina de
farmacia, de por si es complicado para el vendedor.
Para el comprador la decision es mds compleja aunsies
su primera farmacia ya que siempre existen las eternas
incertidumbres; sseré capaz de gestionarla bien?2, zes
la farmacia que estoy buscando?, she comprado a
buen precio?, spodré pagarla?, smerece la pena la
inversion que voy a hacer?

En todos estos aspectos, el equipo de Asefarma le
ayudard a tomar la mejor decisién sin ninguna duda.
Para esto, vamos a diferenciar los aspectos a tener en
cuenta por el vendedor y por el comprador de forma
separada, aconsejando a cada uno de ellos como
actuar llegado el momento, siempre teniendo en
cuenta que la fransmisién es un acuerdo entre partes y
lo que a veces beneficia a una parte puede perjudicar
ala otra.

e Quiero vender mi oficina de farmacia

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

El principal impuesto es el IRPF (declaracion de larenta
de toda la vida). Este impuesto lo tendrd que abonar
en el ejercicio siguiente a la fecha de transmision de
su oficina de farmacia. Por lo que si tiene pensado
firmar a finales de diciembre, firmar en enero le
supone diferir el pago hasta pasados 18 meses. Esto es
recomendable siempre y cuando el tipo impositivo no
se incremente de un aio a otro y ya estén aprobados
los Presupuestos Generales ya que es donde, por regla
general, se foman estas medidas.

También debe tener en cuenta que puede fraccionar
el pago del impuesto en dos partes sin interés alguno.
Esta opcidn la tiene que solicitar en el momento de
presentar su declaracién, abonando el 60% el 30 de

junio y el 40% restante el 5 de noviembre. De esta
forma podrd sacar algun rendimiento al 40% que ha
aplazado.

¢Y como calculo la ganancia fiscal que he
obtenido y qué % de impuestos voy a tener
que pagar?

La ganancia generada por la venta de la farmacia
se calcula por la diferencia entre el precio de venta
de la misma, minorada por todos los gastos inherentes
a la operacién (comisiones, gastos de notaria...) y su
precio de compra, pero ojo, minorado por todas las
amortizaciones fiscales del fondo de comercio que
hemos imputado como gasto ano a ano en nuestra
declaracion de la renta. Esto significa, que una
farmacia que nos costd 1.000.000€ y hemos imputado
como gasto la amortizacién del fondo de comercio
por un importe de 50.000€ anuales durante 20 anos,
habriamos amortizado 1.000.000€, por lo que el precio
fiscal de compra es de cero euros. Esto no sucede si
hemos adquirido la farmacia a titulo lucrativo, esto es,
donacién o herencia, ya que al no poder amortizar
el fondo de comercio el valor de compra es el que
aparece en la escritura de donacidén o en la escritura
de aceptacion de la herencia.

Una vez calculada esta ganancia fributard en la
siguiente escala:

Tipo de gravamen

Rentas del ahorro 2022 2023
Hasta 6.000€ 19% 19%
8.000-50.000€ 21% 21%
50.000€-200.000€ 23% 23%
200.000€-300.000€ 26% 7%
Mas de 300.000€ 26% 28%
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En relacion a las existencias, al transmitirlas a precio
de coste se integrardn en el rendimiento de la oficina
de farmacia del ejercicio de la fransmisién, siendo el
efecto impositivo totalmente neutral, esto es, no se
fributa por su venta.

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

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

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

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

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

Algunos consejos para el vendedor:

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

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

* Quiero comprar mi oficina de farmacia

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

A dia de hoy segun lo dispuesto por el Tribunal
Supremo en la sentencia niumero 1608/2020, recurso
de casacién niumero 3873/2019, las transmisiones de
oficina de farmacia formalizadas en escritura publica,
quedan sujetas a la modalidad de Actos Juridicos

Documentados del impuesto sobre Transmisiones
Patrimoniales, al cumplirse todos los requisitos exigidos
para ello, al fratarse de primera copia de escritura
notarial, tener por objeto cantidad o cosa valuable
y tfratarse de un fitulo susceptible de inscripciéon en el
Registro de Bienes Muebles en la Seccidon 5° de “ofros
bienes muebles registrables”. Este impuesto conlleva
la tributacion entre el 0,75% vy el 1,5%, -dependiendo
de la Comunidad Auténoma- del valor de la licencia
y el fondo de comercio.

Ademds, si el comprador de la misma también
adquiere el local en el que estd situada la Oficina
de Farmacia deberd abonar el Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales Onerosas (TPO), impuesto
diferente en cada Comunidad Auténoma.

Consejos para el comprador:

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

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

¢ Sienlos primeros ejercicios el rendimiento fiscal de
su oficina de farmacia es negativo y si su conyuge
genera rendimientos del trabajo, casi con toda
seguridad le compensard hacer su declaracion
de la renta de forma conjunta y asi recuperar las
retenciones del mismo.

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

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

* Apligue los incentivos de inicio de actividad tanto
a nivel nacional como autondmico, siempre vy
cuando cumpla con los requisitos para ello.

¢ Analice de forma anual los beneficios fiscales que
puede aplicar.

Queremos hacer hincapié en que una mala
planificacién  fiscal puede llegar a ocasionar
problemas en la nueva andadura de la empresa y a
tfributaciones no esperadas.

En definitiva, le recomendamos que analice paso a
paso y punto por punto todas las caracteristicas de su
farmacia y estudie el efecto econdmico-fiscal de las
diferentesalternativas, yaque unabuena planificacion
fiscal con la ayuda de diferentes instrumentos juridicos
(comunidad de bienes, contrato de gestion, préstamo
participativo, constituciéon de Sociedad Limitada,
etc.) puede influir en la rentabilidad de su oficina de
farmacia y evitar incurrir en costes innecesarios.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Claves para aplicar un plan de fidelidad en

la oficina de farmacia

Eva Ruiz, Farmacéutica y responsable
del departamento de Consultoria de
Asefarma explica en este articulo
para qué sirve un cuadro de mandos
y cdmo puede perfilarse de cara a la
mejora de la farmacia.

Puede contactar con el departamento de

Consultoria

a través del teléfono 91 448 84 22 o bien escribiendo un correo
electréonico a la direccion: consultoria@asefarma.com

n producto, un servicio o una empresa de por si
no se vende solo. Para conseguirlo hay que significarse
y ofrecer una experiencia de compra Unica, que
impacte y quede retenida en el consumidor por
ser distintos a la competencia. Hay que adaptar el
modelo de negocio al cliente y, para eso, hay que
conocer coémo es. Esta tarea es complicada vy lleva
tiempo, pero a la larga nos compensard. Priorizar
las necesidades del cliente y ponerle en el centro
de nuestro dia a dia serd la mejor estrategia para
captarle y que “nos conozca”. El segundo paso es
retenerle y finalmente conseguir que repita su visita
0 sus compras en nuestro establecimiento. Eso hard
que lo fidelicemos sin duda alguna. La farmacia y
su cliente no es diferente. Todos cuando nos hemos
llevado una sensacién diferente que nos ha hecho
sentir mejor y Unicos al entrar en un establecimiento,
sin darnos cuenta hemos cambiado nuestra opinidon
hacia el mismo.

La experiencia de compra que busca el cliente,
antes se limitaba al momento de la compra cuando
ya se enconfraba en el espacio de venta y circulaba
por el mismo, por eso se introdujeron en la farmacia
las herramientas de atraccion que, con cautela,
se pueden desarrollar sin incumplir normativa por
ser un establecimiento sanitario de interés publico
sujeto a una legislaciéon. El uso del merchandising
y del PLV de comunicacién era el marketing de
entrada y de salida que se usaba para incrementar
el n° de operaciones y aumentar el ticket medio. Se
implantaba exclusivamente en fachada, escaparate,
lineal y mostrador.

Sin embargo, hoy la experiencia del cliente no es sélo
delante del lineal, hoy el proceso de compra pasa
por diferentes canales. El cliente fuera de la farmacia
se quiere seguir sintiendo escuchado y ser Unico asi
como entablar un didlogo constante con la marca
en la que confia en cualquier momento.

Esta evolucién hacia la digitalizacion, la inteligencia
artificial, la gestion de datos y el uso de herramientas
que permiten agilizar la toma de decisiones desde un
andlisis de la informaciénrecogida junto ala necesidad
de atraer y hacer sentir especial a cada cliente es la
razdn por la que implantar un plan de fidelidad propio
enlafarmacia. Este debe sincronizarlos datosrecogidos
en la gestién de las ventas, con las compras y d su vez
establecer un plan de comunicacién continuo con los
clientes fidelizados.

El primer paso para definir un plan de fidelidad propio es
conocer al cliente, sus hdbitos de consumo y conocer
al cliente potencial a través de un geomarketing.
Porque con esa informacién tendremos un mejor
planteamiento de las posibilidades con las que
contamos.

Pero tal y como hemos dicho anteriormente, tan
importante como eso es conocer si la competencia
tiene un plan de fidelidad para el cliente o no,
estudiarlo y marcar nuestra diferencia, porque un plan
de fidelidad debe ser Unico y novedoso para gue
impacte y sorprenda.

Cuando nos paremos a pensar en coémo diseiar
nuestra fidelizacién, trataremos de segmentar nuestro
plany ofrecer ventajas segun el perfil de nuestro cliente,
intentando aportar a cada uno aquello que le resulte
mds necesario. No serd tan atractiva una fidelizaciéon
que trata por igual a todos los clientes frente a ofra
qgue segmenta entre familias numerosas o en paro,
mayores de 65 anos o jévenes hasta 30 anos. Contar
con la mayor canfidad de datos del posible cliente,
ademds de sus hdbitos y preferencias facilitardn su
segmentacion, y una comunicacion continua, pero
planificada con éste siendo por ello necesario gestionar
correctamente la LOPD ademds de obtener con cada
registro de cliente su consentfimiento expreso mediante
firma para recibir esta comunicacion.
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Este paso es primordial, porque determinard el nivel
de intercomunicacién que mantengamos con los
integrantes de la base de datos, asi como su uso
en acciones concretas a clientes concretos segin
hdbitos de consumo, frecuencia de visita y ficket
medio. El programa de gestion de la farmacia permite
establecer descuentos por categorias. Sin embargo,
una fidelizacién no debe basarse exclusivamente en
descuentos, por lo que este sistema es demasiado
bdsico y es necesaria una interface con un aplicativo
que permita gestionarlo de otra forma.

El éxito estard en encontrar uno que filtre por edad,
sexo y cercania a nuestro establecimiento cruzando
estos datos de forma dAgil y sencilla con datos de
consumo, n° de visitas, gasto realizado..., porque eso
permitird analizar la rentabilidad de nuestro plan de
fidelidad y marcar objetivos de mejora en algo tan
bdsico como:

e Media de meses activos, en los que sus clientes
han efectuado compra.

e Media de operaciones de compras realizadas,
scudntas veces al mes realizan compra?

e Media de productos adquiridos, 3scudntos
productos adquieren en cada operacién?

e Categoria de los productos adquiridos, zqué
productos compran?

* Media del valor de las operaciones de compra,
scudnto gastan por cada operacién de compra?

e Crecimiento en el % de clientes activos frente a
los inactivos.

Hay sistemas que nos hacen incluso un andlisis del RFM
(Recencia, Frecuencia y Money) que permitird hacer
una clasificacion de clientes segin su frecuencia de
visita, el gasto medio de consumo en la farmacia y
la Ultima visita en nuestro establecimiento para saber
quiénes de ellos volverian en un corto periodo de
tiempo mds o menos largo tratando en caso contrario
de empuijarles a hacerlo con aquello que les pueda
resultar mds atrayente, sus productos mds utilizados,
una promocién o una campana de la categoria que
mds le guste. Poder catalogarles como cliente VIP
fiel, ocasional o discontinuos, permitird establecer
diferentes estrategias segun cada grupo.

Una vez tengamos una base de datos mds o menos
construida, el secreto de la fidelizacién estd en
saber cémo gestionarla ya que esto es realmente lo
que le va dar valor al plan de fidelidad, es ahi y en
la comunicacién que se tenga con ellos donde nos
jugamos el éxito del plan.

Con un buen plan de fidelidad aumentaremos la
frecuencia de visitas y el nUmero de operaciones en
la farmacia y se contribuird, con ello, a configurar
un momento nuevo en el proceso de la venta,
completamente alejado del lineal de la farmacia.

Si se trabaja la captacién de clientes en el entorno
digital (RRSS y Web), desde dalli se generan nuevas
expectativas para el cliente ante las infinitas promesas
vertidas que le atraen hacia el establecimiento vy
se produce un proceso de aprendizaje antes de
la compra. La consecuencia es que se incide en la
capacidad de eleccién del cliente porque ya viene
muy informado y casi por completo convencido
de casq, sintiéndose parte de la marca al haber
incrementado su conocimiento y vinculacién con y
en la farmacia.

Para retenerle y que haga su compra en nuestra
farmacia, antes se le frataba de seducir justo en el
mismo instante de la compra, cuando estaba delante
de la exposicion. Pero cuando se hace antes de llegar
a la farmacia spor qué no hacerlo una vez que el
cliente se marcha del establecimiento buscando que
repita su visita y se fidelice?

Aparentemente el primer beneficio es funcional
porque el cliente consigue realizar sus compras con
descuento o con alguna ventaja en precio, y la
farmacia consigue con ello aumentar el consumo
del cliente en la farmacia y reducir tanto los costes
de promocién como los costes que vienen por evitar
stocks inmovilizados al poder seleccionar mejor el
surtido al tener un mayor conocimiento del tipo de
consumo que demanda el cliente.

Gracias a un plan de fidelidad tendrd la farmacia la
oportunidad de dar a conocer de manera directa
las novedades y nuevos servicios de |la Farmacia,
permitiendo ademds crear una base de datos de
clientes desde la que tener un mayor conocimiento
de su perfil ante un determinado comportamiento
en la compra para adaptar la farmacia a él. Los
beneficios funcionales traen a su vez un beneficio
emocional que:

* Incrementay fomenta la lealtad del cliente

e Genera unincremento de las visitas de los clientes
frecuentes, incentiva las compras de los clientes
ocasionales y frae nuevos clientes que se sienten
atraidos por la novedad.

e Aporta una menor sensibilidad al precio en el
cliente estando dispuesto a pagar un precio mdas
alto por el servicio diferenciado que recibe y por
la satisfaccién obtenida.

e Establece contacto directo y continuo con el
cliente.

e Ayuda a conocer nuevas oportunidades de
mercado.

Consigue retener a los mejores prescriptores de la

farmacia: un cliente fiel hablard SIEMPRE bien de
nosofros por donde vaya.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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La importancia de un logotipo para ganar
presencia en tu farmacia

Fanny Basanta - Manager
del equipo de diseno de
Concep - by Glintt

Para crear un logo de farmacia que nos asegure el éxito, es importante recurrir a un profesional. El disefio

de logos para farmacias debe ser atractivo, pero, ademds, debe integrarse dentro de un plan estratégico

en el que todos los elementos visuales y comunicativos de la farmacia tengan coherencia y relacién entre
si para cumplir su fin.

ara crear un logo de farmacia que nos asegure
el éxito, es importante recurrir a un profesional. El
diseno de logos para farmacias debe ser atractivo,
pero, ademds, debe integrarse dentro de un plan
estratégico en el que todos los elementos visuales y
comunicativos de la farmacia tengan coherencia y
relacion entre si para cumplir su fin: construir la marca
y transmitir el mensaje, la misién y los valores que la
farmacia quiera como espacio médico. Definido
esto, escoger el nombre, el color o los iconos para los
logotipos de farmacia serd una tarea mds facil y con
mejores resultados.

Si el logo de farmacia va a definir nuestra identidad,
ésta deberd frasladarse a todos los canales de
comunicacién que tengamos con el usuario (punto
de venta fisico, web, redes sociales...), asi como a las
campanas y acciones que organicemaos.

“El disefio del logo debe ser atractivo, pero, ademds,
estar infegrado dentro de un plan estratégico en el
que todos los elementos visuales y comunicativos de
la farmacia tengan coherencia y relacion”.

Por ofro lado, existen dos circunstancias en las que
crear un logo de farmacia resulta especialmente
interesante y necesario. El primero hace referencia
al diseno de logo de farmacias especializadas, pues

serd aun mds importante para diferenciarnos del
resto y que el cliente identifique rdpidamente cudl es
nuestra cualidad diferencial.

El segundo hace referencia al logo de farmacia
online. Nos aventuremos o no en el mercado de
la venta online, lo que si es cierto es que nuestra
presencia en ese universo es necesaria. Lleno de
competidores, contar con un logo frabajado nos
asegurard ser faciimente identificables.
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Fidelizacion a través de las campanas de tu

farmacia

Rebeca Sanchez, . Digital
Manager en Concep - by Glintt

¢Te imaginas tener una herramienta en la farmacia que te ayudara a organizar, planificar y optimizar tu
trabajo para hacerlo mds efectivo? Déjanos decirte que existe y para adquirirla solo necesitards hacer un
par de clicks. Lo que si requerird de tu parte es un poco de paciencia, otro tanto de concentracién, andlisis
y una pizca de creatividad.

naugurar la temporada con un calendario en el que
puedas comprobar de un vistazo las fechas clave que
fienen lugar en cada mes es una manera efectiva de
organizar tu frabajo. Te brinda la antelacién necesaria
para crear acciones adaptadas a las necesidades de
esas fechas y que se traducirdn en un incremento de
la relevancia, confianza y beneficios de tu farmacia.
En Concep - by Glintt queremos que pongas a prueba
su efectividad y para ello hemos disenado nuestro
particular Calendario Farmacia 2023

¢Coémo puede ayudarte nuestro calendario?

En él descubrirds las fechas a tener en cuenta de
cada mes, destacaremos algunas de ellas y las
claves para ofrecer un servicio Util e incluiremos ideas
y recomendaciones para ofras acciones a nivel
estacional. Todo ello te permitird tener una vision
amplia y clara de tu recorrido a lo largo del ano,
detectar y escoger las fechas que mds te interesen,
pensar con tiempo la forma de sacarles rendimiento,
anticiparte a la competencia, y, en definitiva, realizar
un trabajo mds planificado y de calidad.

Ahora bien, la siguiente tarea que nos espera serd la
de estrujarnos el coco para pensar qué accién nos
conviene disenar para cada ocasiéon. Alld van algunas
de nuestras recomendaciones:

Estd demostrado, vy lo habréis podido probar si lo
habéis puesto en prdctica, que las acciones que mejor

funcionan son aquellas que aportan conocimientos
e informacion Util al cliente. sQué mejor manera de
ayudarle a cuidarse o ensenarle los beneficios de un
producto que mediante charlas informativas, talleres
o clases magistrales?

Una accion de comunicacién comercial orientada
a nuestro cliente y ejecutada con un objetivo claro
y conciso aportard un valor anadido, diferencial y
aumentara nuestra rentabilidad.

No todas las acciones son aptas para todas las
fechas.

Algunasfechasdemandan accionesmdscomerciales
(como por ejemplo el Dia de la Madre) en las que
promociones, sorteos, ofertas exclusivas o regalos
funcionardn bien. Pero para ofras fechas serdn
mds efectivas acciones orientadas a dar apoyo a
afectados, visibilizar o informar sobre enfermedades.
De nada servird pensar una sUper acciéon si no
sabemos cémo comunicarla. De ahi la importancia
de la antelacién para poder pensar bien los canales
mds oportunos, los métodos para hacerlo y el
momento exacto para su lanzamiento y finalizacién.

Andaliza los resultados. Solo de este modo podrds
detectar qué ha funcionado y qué no, aprender
para las proximas acciones y tener una idea generall
de en qué fechas hemos tenido mejor feedback del
cliente.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509


https://concep.es/materials/calendario-campanas-2023/
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La inspeccidn de Sanidad en materia de
conservacion, custodia y dispensacion de

medicamentos

Adela Bueno, Abogada y responsable
del departamento Juridico de Asefarma,
explica qué se debe tener en cuenta
ante una inspeccion de Sanidad en la

Puede contactar con el departamento Juridico a

oficina de farmacia.

fravés  del

teléfono 91 448 84 22 o bien escribiendo un correo electrénico a la
direccién: juridico@asefarma.com

as oficinas de farmacia, como establecimiento
sanitario que son, estdn sujetas a Inspeccidn Sanitaria,
correspondiendo a la Consejeria de Sanidad Ia
readlizacion de las inspecciones necesarias para
garantizar el cumplimiento de los establecido en Ia
Leyes de Ordenacién Farmacéutica autondmicas vy
demds disposiciones que las desarrollan.

A tal efecto, las Consejerias de Sanidad de las
Comunidades Autdnomas aprueban periédicamente
los denominados Planes de Inspeccién en los que
detallan los criterios, programas y objefivos de la
inspeccién para el periodo de referencia, con la
finalidad de verificar el correcto funcionamiento
de la oficina de farmacia, verificar la adquisicion
y dispensacidén de determinados medicamentos o
evaluar la elaboracién de férmulas magistrales.

Vamos a cenfrarnos en determinados aspectos
concretos de las funciones y servicios de la oficina de
farmacia en los que la Inspeccién pone el foco con
mayor frecuencia, por la relevancia que adquiere el
hecho infractor y la sancidon impuesta.

1. Lacustodiay conservacion de los medicamentos.
Las oficinas de farmacia estdn obligadas a mantener
las condiciones de temperatura, humedad vy luz
adecuadas para garantizar la conservacién de
cada medicamento. Para controlar la adecuada
temperatura:

e La oficina de farmacia llevard un registro diario
de temperatura mdxima y minima, guedando
también especificadas las actuaciones llevadas a
cabo en caso de anomalia; los citados registros se
archivardn para su posterior comprobacion por la
inspeccion.

e En el momento de la recepcidn de los
medicamentos termoldbiles, se comprobard que
se ha mantenido la cadena del frio. En caso de
detectarse posibles incidencias debe gestionarse
la devolucion inmediata al proveedor.

En cuanto a las caducidades, en la farmacia no
deberd hallarse disponible para la dispensacion
ningun medicamento caducado y para ello serd
fundamental:

e Una clara separacidn e identificacion de
los medicamentos caducados para evitar
cualquier confusidn posible hasta su devolucion.
Lamentablemente, en ocasiones ocurre que al
no almacenarse el medicamento caducado
debidamente separado y senalizado del resto de
medicamentos, porun errorinvoluntario se fermina
dispensando, con las graves consecuencias en
materia de responsabilidad administrativa, incluso
civil y penal, que se pudiera derivar de tal hecho.

e Paraevitarconsecuenciasindeseadas, las oficinas
de farmacia establecerdn los procedimientos
de revisién periddica de las existencias, a fravés
de protocolos, con objeto de detectar los
medicamentos que se encuenfren caducados
o préximos a caducar o incursos en cualquier
programa de revision y retirada.

“Las oficinas de farmacia estan
obligadas a mantener condiciones
de temperatura, humedad y luz
adecuadas para garantizar la
conservacion del medicamento”


mailto:juridico%40asefarma.com?subject=
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2. La dispensacién.

La dispensacion es el acto profesional de poner
un medicamento a disposicion del paciente por el
farmacéutico o bajo su supervision personal y directa
y de acuerdo con la prescripcién médica formalizada
mediante receta. Con las salvedades legalmente
establecidas, informando, aconsejando e instruyendo
al paciente sobre su correcta utilizaciéon:

e El farmacéutico tiene la obligacion de advertir a
los pacientes en el momento de la dispensaciéon
de la necesidad de conservar la cadena de frio
en los medicamentos termoldbiles y mantener
unas condiciones adecuadas de conservacién en
los demds medicamentos.

e En los supuestos de medicamentos cuyo plazo
de caducidad sea breve o se halle préoximo a
cumplirse en el momento de la dispensacion, el
farmacéutico advertird a los pacientes de esta
circunstancia en dicho acto.

Asimismo, las oficinas de farmacia estdn obligadas
a la dispensacién de los medicamentos siempre
que les sean solicitados en las condiciones legal
y reglamentariamente establecidas, sin  perjuicio
de la autonomia derivada de su responsabilidad
profesional. sQué queremos decir con ello? Pues
gue existen determinados aspectos a valorar por el
farmacéutico en el acto de la dispensacién que no
pueden ser obviados, ya que la admision para la
dispensacion de recetas que presenten deficiencias
en la cumplimentacion de la prescripcion, es una de
las principales causas que pueden motivar la apertura
de un expediente sancionador.

e Las recetas que sean presentadas para la
dispensacién deben estar  integramente
cumplimentadas, sin que falte ninguno de los
datos bdsicos obligatorios imprescindibles para la
validez de la receta médica, a tenor del articulo 3
del Real Decreto 1718/2010 sobre Receta Médica
y Ordenes de Dispensacién. La falta de estos
datos implicaria, por si misma, la invalidez de las
recetas: datos del paciente, del medicamento y
del prescriptor.

e En caso de que existieran dudas sobre posibles
errores en la prescripcién, adecuacién de ésta
a las condiciones del paciente, medicacion
concomitante, etc. el farmacéutico deberd
contactar con el médico prescriptor antes de
realizar la dispensacién:

Art. 15.4 del Real Decreto 1718/2010 sobre Receta
Médica y dérdenes de dispensacion dispone que
“El farmacéutico, cuando surjan dudas razonables
sobre la autenticidad o validez de la receta médica
presentada, no dispensard los medicamentos
solicitados por los pacientes o usuarios, salvo que
pueda comprobar la legitimidad de la prescripcién.
En caso confrario, lo pondrd en conocimiento de
la Administracion sanitaria que resulte competente
a efectos de determinar la existencia de posibles

infracciones administrativas o penales”.

e En tales supuestos el hecho infractor consistiria en
admitir para la dispensacion recetas no vdlidas
por falta de datos de prescripcion obligatoria.

Cierto es que conla sustitucién de lareceta en soporte

papel por la receta electrénica se limita bastante

la posibilidad de falsificacion y/o manipulacion de
la receta o de que la misma esté deficientemente

cumplimentada, sin embargo, se han empezado a

detectar otras prdcticas que si son constitutivas de

infraccion administrativa:

En este senfido, en ocasiones se produce un error
de prescripcién que permite al sistema de receta
electrénica tener disponibles para la dispensacion
un nUmero de envases del medicamento superior
al necesario para el adecuado seguimiento del
tratamiento. Sin embargo, ante esta situacion,
la oficina de farmacia procede a dispensar la
totalidad de los envases prescritos, sin contrastar
previamente tal incidencia con el médico prescriptor
ni informar al paciente sobre el uso correcto de los
medicamentos y sin proceder a un bloqueo cautelar
de la receta. En definitiva, sin realizarse por parte de
la farmacia actuacién alguna para corregir el error
de prescripcion.

Pues bien, tal hecho seria constitutivo de infraccion
administrativa ya que los farmacéuticos, como
responsables de la dispensacién de medicamentos
a los ciudadanos, deben velar por el cumplimiento
de las pautas establecidas por el médico responsable
del paciente en la prescripcién y cooperardn con
él en el seguimiento del tratamiento a fravés de
los procedimientos de atencidn farmacéutica,
contribuyendo a asegurar su eficacia y seguridad.
Asimismo, participardn en la realizacién del conjunto
de actividades destinadas a la utilizacién racional
de los medicamentos, en particular a través de la
dispensacién informada al paciente.

Ademds, la dispensacion y posterior facturacion a la
Consejeria de Sanidad de la totalidad de los envases
de medicamentos dispensados pero no retirados
por el paciente seria constitutivo de la infraccidon
administrativa grave, de conformidad con el art.
111.2.b) del RD Legislativo 1/20115, de Garantias
y Uso Racional del Medicamento y Productos
Sanitarios, consistente en defraudar las oficinas de
farmacia al sistema nacional de Salud con motivo
de la facturacion y cobro de las recetas oficinales,
pudiendo ser sancionada con sancién de 30.000€
hasta 90.000€.

En definitiva, la actuacion del farmacéutico en
materia de conservacion, custodia y dispensacion de
medicamentos debe ser muy rigurosa y profesional, ya
que se trata de algunas de las principales funciones
y obligaciones del farmacéutico en el gjercicio de su
actividad en oficina de farmacia.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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.Nuevo escenario para las indemnizaciones

por despido?

Eva M? lllera, Abogada y especializada
en Laboral, responsable del
departamento Laboral de Asefarma,
hace un andlisis acerca de las
novedades mds comentadas en la
actualidad acerca de los cambios en
las indemnizaciones en los despidos.

Puede contactar con el departamento Laboral a través del teléfono
91 448 84 22 o bien escribiendo un correo electréonico a la direccidén:
laboral@asefarma.com

ace ya unos meses, los sindicatos CCOO vy
UGT denunciaron ante la UE el actual sistema
indemnizatorioque, conmotivo delosdespidos, existe
en nuestro ordenamiento juridico y recientemente,
el TSJC ha abierto la via a la fijaciéon de cantidades
indemnizatorias, superiores a las fijadas por la ley, en
base, precisamente a normativa europea.

El fundamento expuesto ante el Comité Europeo
de Derechos Sociales, por parte de los sindicatos,
es lo que se considera un bajo coste de despido
improcedente en Espana, argumentando que el
tope legal actual de 33 dias por ano trabajado
-con limite de 24 mensualidades- que se encuentra
vigente en nuestra legislacién, desde la Reforma
Laboral del ano 2012, no protege ni repara
adecuadamente a la persona que es despedida,
ni ejerce una funcion disuasoria sobre las empresas.
Segun el criterio sindical, lo anterior, contraviene lo
estipulado en la Carta Social Europea.

En base a lo anterior, solicitan ademds de una
cuantia minima indemnizatoria que garantice la
reparacion adecuada a la pérdida de trabajo, el
restablecimiento de los salarios de tramitacion (que
en la mayor parte de los supuestos se eliminaron con
motivo de la Reforma Laboral 2012) y la posibilidad
del reconocimiento de una compensacidén por
danos, que sea adicional a la cuantia de la
indemnizacién por despido.

A esta nueva concepcion del despido, defendida
porlossindicatos, eslo que algunos han denominado

“despido restaurativo”, interpretaciéon que ya
ha quedado reflejada en una sentencia del
Tribunal Superior de Justicia de Cataluna.

Interpretacion  del  TSJC: El  reciente
pronunciamiento judicial, ha recuperado el
concepto de despido restaurativo o reparativo
al elevar en 15 dias la indemnizacién por un
despido improcedente, hasta un total de 48,
frente a los 33 dias establecidos por la ley tras
la reforma laboral de 2012. Los magistrados
consideran que lo recogido por esta norma
“es claramente insignificante, no compensa
el dano producido por la pérdida del puesto
de trabagjo, ni tiene efecto disuasorio para la
empresa”.

Los magistrados, han basado su sentencia en
el marco regulador del Convenio 158 de la
Organizacién Internacional del Trabajo vy el art.
24 de la Carta Social Europea. Senalar que la
norma invocada por el Tribunal, establece en
su art. 4:

“No se pondrd término a la relacién de
frabajo de un frabajador a menos que exista
para ello una causa justificada relacionada
con su capacidad o su conducta o basada
en las necesidades de funcionamiento de
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la empresa, establecimiento o servicio”. Es decrr,
estd exigiendo una causa real de despido, bien por
razones objetivas o bien disciplinarias.

En caso de no existir razon alguna para el despido,
es decir, no se cumpla el requisito de causalidad, el
TSJC invoca a lo establecido en el art. 10 del citado
Convenio, segun el cual si se llega a la conclusiéon
que la extincion laboral es injustificada “(...) y si en
virtud de la legislaciéon y la préctica nacionales no
estuvieran facultados o no consideraran posible,
dadas las circunstancias, anular la terminacion y
eventualmente ordenar o proponer la readmisidon del
trabajador, tendrdn la facultad de ordenar el pago
de una indemnizacién adecuada u otra reparacion
que se considere apropiada”. Es decir, abre la puerta
a los juzgadores a establecer una indemnizacién
que se considere adecuada -no necesariamente la
tfopada por ley-.

Lo novedoso de este pronunciamiento judicial y
lo que, en definitiva, el TSJC viene a reconocer, es
que en determinadas circunstancias puede darse
el caso que la indemnizacién legal y tasada resulte
notoriamente insuficiente y que puede imponerse un
importe superior que alcance a compensar danos
y perjuicios (dano emergente, lucro cesante, dano
moral...), advirtiendo eso si, de los peligros de la
arbitrariedad a la hora de fijar una cantidad mayor
de indemnizacion, exigiendo a fin de evitarla, que
en la demanda por despido deberd ser el propio
frabajador quien concrete en el petitum de la
demanda los danos y perjuicios que requieren de
compensacion.

DEMOS A

También puedes encontraros en Madrid, Asturias, Andalucia, Canarias, Cantabria, Castilla y Ledn, Castilla-La Mancha y C. Valenciana

No obstante lo anterior, a la espera de la resolucidn
del Comité Europeo, las empresas que necesiten
realizar actuaciones extintivas de la relacién laboral,
deberdn hacerlo conforme a la legislacion actual,
por lo que habrd que estar a lo establecido en el
Estatuto de los Trabajadores.

Recordemos que, en la actualidad, el cdlculo del
importe indemnizatorio establecido en la legislacion
actual, es el siguiente:

Despido improcedente: Esla md&xima indemnizacion
que recoge nuestra legislacion, 45 dias hasta febrero
de 2012conunmdximo de 42 mensualidades, y 33 dias
en adelante con un mdaximo de 24 mensualidades.

Despido por causas objetivas: 20 dias por ano
frabajado con un méximo de 12 mensualidades

Extincion del contrato por voluntad del trabajador
en caso de incumplimiento grave del empresario
(Acoso laboral, impago de salarios): Es la misma que
para el despido improcedente, sin perjuicio de que
se pueda reclamar una indemnizacion adicional por
los danos causados.

Extincion del contrato en caso de opcién por la
indemnizacién en caso de modificacién sustancial
de las condiciones laborales: 20 dias por afo
frabajado con un méximo de 9 mensualidades.

ASEFARMA

- Asesoria - C

Contigo, de principio a fin

Solo nosotros nos ocupamos
del farmacéutico
a lo largo de toda su vida profesional,
ofreciéndole un acompanamiento
de 360°. Tenemos presencia en todo el pais.

En Cataluna, estamos en Carrer del Comte d'Urgell,
288 Enfresuelo A, 08036, Barcelona

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Al rebufo de las subidas de tipos

José Manuel Retamal, responsable del
drea de Gestion Patrimonial, asesor de
Patrimonios en Asefarma y miembro
de la European Financial Planning
Association Espana, hace una revision
de coémo afecta la subida de tipos a la

inversion.

Puede contactar con el departamento Financiero a fravés del
teléfono 91 448 84 22 o bien escribiendo un correo electréonico a la
direccion: financiero@asefarma.com

ras un 2022 desastroso para la inversion, con caidas
generalizadas en la cotizacién de la gran mayoria
de activos, este ano ha comenzado caminando por
la senda alcista, igualmente, de forma generalizada
y. posiblemente, por el excesivo castigo del ano
pasado.

Nuestro proveedor de servicios patrimoniales, la
sociedad de valores Tressis nos facilita esta tabla que
nos indica la rentabilidad del S&P 500 desde 1928. A
dia de hoy, el S&P 500 lleva ya una subida en el ano
del 4,57% y el Eurostoxx 50 un 12,04%.

Year Return Year Return| Year Return
1977 3.0% 1993  97% | 2009  59%
1978  14% |DH9048 29%| 2010 65%
1979  1.9% 1995 185%| 2011  7.8%
1980  2.7% 1996  36% | 2012  42%
1981 62% 1997 97% | 2013  2.0%
1982  326% | 1998 87% | 2014  6.0%
1983 84% 1999  08%| 2015  06%
1984  151% | 2000 116%| 2016  2.7%
1985  221% | 2001 84% | 2017  35%
1986  153% | 2002 103%| 2018  0.0%
1987  28% | 2003 41% | 2019  87%
1988 7.9% | 2004 43% | 2020 7.5%
1989  145% | 2005 24% | 2021  15%
1990  9.0% | 2006  4.3% [WN202200 -13.0%
1991 160% | 2007 7.0%
1992 74% | 2008  52%

@CharlieBilello

Year Return| Year Return | Year Return|Year Return | Year Return
1928 438%| 1947 52% | 1966 -10.0%] 1985 31.2% | 2004 10.9%
1920 -8.3% | 1948 57% |1967 23.8%|1986 18.5% | 2005 4.9%
1930 -25.1%| 1949 18.3% | 1968 108% (1987 58% | 2006 158%
1931 -438%| 1950 308% |1969 -82% [1988 166% | 2007 55%
1932 -86% | 1951 23.7% |1970 36% [1989 31.7% | 2008 -37.0%
1933 500%| 1952 18.2% |[1971 142%[1990 -3.1% | 2009 26.5%
1934 -1.2% | 1953 -12% |1972 18.8%|(1991 30.5% | 2010 15.1%
1935 46.7%| 1954 526% [1973 -143%|1992 76% |2011 21%
1936 319%| 1955 326% |1974 -259%| 1993 10.1% | 2012 16.0%
1937 -35.3%| 1956 74% (1975 37.0%|1994 1.3% | 2013 324%
1938 293%| 1957 -105% | 1976 238%|1995 376% | 2014 13.7%
1939 -1.1% | 1958 43.7% [1977 -7.0% (1996 23.0% | 2015 14%
1940 -10.7%| 1959 121% | 1978 6.5% |1997 334% | 2016 12.0%
1941 -12.8%| 1960 0.3% |1979 185%|1998 28.6% | 2017 21.8%
1942 19.2%| 1961 26.6% |[1980 31.7%|1999 21.0% | 2018 -4.4%
1943 251%| 1962 -88% |1981 -47% |2000 -9.1% | 2019 315%
1944 19.0%| 1963 226% |[1982 20.4%|2001 -119%| 2020 1B4%
1945 358%| 1964 16.4% |1983 223%|2002 -22.1% | 2021 28.7%
1946 B4% | 1965 12.4% | 1984 6.1% |2003 28?%-—18.1%

Nuestra visibilidad en el corto plazo sigue siendo
borrosa con un factor que destaca por encima de
todo y que, por lo menos, en este pais, estd a flor
de piel, las rdpidas y abruptas subidas de los tipos de
interés (Euribor en 12 meses ha pasado de -0,477%
en enero de 2022 hasta el +3,337% del 2023, +3,814%
arriba en un ano).

El encarecimiento de la financiacién, causando
mayor repercusion que la enfermedad que lo
motivd, siendo la subida de tipos, no la Unica pero
si la herramienta principal para meter en cintura a
la inflacién... Ojo con apostar por la bajada de tipos
antes de tiempo, teniendo en cuenta que el objetivo
de inflacién estd en torno al 2% (y su posible revision
al alza al 3%), que los Estados no tienen intencién de
reducir bruscamente el gasto publico y que no se
prevé una recesion severa en el sector privado en los
proximos meses. Repetimos, objetivo de inflacion del
2% frente al 5,9% actual en Espana en el interanual de
eneroy 7,5% la subyacente para el mismo periodo.
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“Inflation, yoy var. of 2021 2022 2023

quarterly avg. CP1in % a1 Q2 @3 o4 o @2 @3 o4 a1 Q2 a3 a4
World 29 4.3 4.6 5.8 T4 8.7 9.2 9.0 6.9 55 4.9 43
Major Economies 1.3 341 3.8 532 6.6 7.9 8.2 8.0 6.7 4.9 3.9 31
United States 19 48 23 6.7 8.0 B6 83 73 58 39 32 29
Canada 14 33 4.1 47 58 75 7.2 6.8 56 36 32 27
Japan 05 08 02 0s 09 24 29 36 27 23 16 11
United Kingdom 0.6 21 28 49 62 9.2 10.0 10.7 10.1 77 65 46
wro Area 11 1.8 2.8 4.6 6.1 8.0 9.3 10.3 8.8 A 5.5 ko
France 10 18 22 33 42 59 65 71 6.8 52 a7 38
Germany 17 22 as 54 6.1 83 54 112 102 B.O 67 4.4
italy 07 12 22 38 60 T4 89 122 9.7 87 69 31
14 2.5 2.5 3.3 3.8 4.7 4.6 4.1 3.6 29 3.1 3.1

Brazil 53 7.7 96 105 10.7 119 86 64 55 37 48 50
Russia 58 6.5 74 B4 16.7 159 13.7 124 47 42 55 55
India 49 56 5.1 50 6.3 7.3 70 65 6.0 49 51 50
China 00 11 [sX:] 18 11 22 27 24 27 22 23 22
Switzerland -0.4 0.5 0.8 1.4 21 3.0 34 3.2 341 2.4 2.0 1.8

Inflation in BRIC countries, ann. var. of CPl in %
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Note: All world estimates exclude Venezuela.

Para los que nos dedicamos a esto, por fin se nos
abre la puerta de la rentabilidad en inversiones
protegidas y conservadoras, si, todavia no se llega
a cubrir inflacién, lo sabemos, pero es un principio.
Depdsitos, letras, bonos, seguros de ahorro... La
base del ahorro espanol, por fin se puede utilizar,
por fin hay alternativas y hay producto para la gran
mayoria de las carteras de los clientes que son
conservadores. Ha llegado el fin de una era, porque
lo anormal, llegar a tener tipos de interés negativos,
se llegd a convertir en algo falsamente normalizado
y la expansion de deuda sin precedentes a la que
asistimos desde finales de los ochenta creemos que,

(deuda expresada como porcentaje del PIB)
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Fuentes: Base de datos sobre la deuda mundal del FMI y cilculos del personal téenico del FMI

Nota: Las relaciones deuda/PIB mundiales estimadas se ponderan por el PIB de cada

pais en ddlares de EEUU. SNF = sacledades no financheras. IM F

paulatinamente e inexorablemente, se tendrd que
reducir, por el bien de nuestras generaciones futuras.

Respecto a nuestros intereses, este ano se podrian
obtener rentabilidades positivas con mayor ajuste
delriesgo de los perfiles, e intentar batir elincremento
de precios de consumo que, silenciosamente, hacen
perder poder adquisitivo y empobrecerse. Perfilar el
riesgo dispuestos a asumir y actuar conforme a una
estrategia ajustada en el tiempo y a la coyuntura
econdmica, serd fundamental, como siempre ha
sido. Quédense con lo bueno, el abanico de la
inversidon se vuelve a abrir, fundamentalmente para
aqguellos que guieren dormir con pocos sobresaltos.
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- Farmacia con ventas muy estables y con facturacién superior
a 1.000.000€. Local en propiedad. Mix de ventas 75/25. Buena
rentabilidad.

- Interesante farmacia rural en la provincia de Castellon.
Facturacion superior a 300.000€. Local en propiedad.

- Farmacia con una facturacion superior a 2.000.000€ en
importante poblacién de la provincia de Valencia. Buen
rendimiento. Local en propiedad. SOE 75%.

- Farmacia en el entorno de Toledo capital, con una facturacién
aproximada a 1.000.000€ y posibilidades de crecimiento.

- Farmacia en la provincia de Toledo, con gastos muy reducidos
y facturacién de 400.000€. Ideal como primera farmacia.

- Farmacia en la provincia de Cuenca con facturacion superior
a 300.000¢€ situada en una poblacion estable. Local en alqguiler.
Buena rentabilidad e ideal para primera farmacia.

- Farmacia muy estable con facturacion superior a 800.000€.
Local en alquiler.

- Farmacia con facturaciéon superior a 1.000.000€ en la zona de
Albacete.

- Farmacia con facturacién superior a 500.000€ en interesante
poblacién de Albacete. Muy buena rentabilidad. Local en
alquiler.

- Farmacia de referencia en la poblacién. Zona del Corredor
del Henares, con local en alquiler. SOE 70%. Sin residencias ni
clinicas. Facturacién de 565.000€.

- Barcelona capital, zona centro, junto al mercado. Venta por
jubilaciéon. Local en alquiler o venta.

- Barcelona capital, zona alta. Facturacién media.

- Barcelona capital, junto a colegios y a guarderias. Facturacion
de 600.000%.

- Barcelona capital, clientela cautiva. Facturacion de 960.000%€.
- Barcelona capital, cerca de CAP, con recorrido. Local propio.
- Barcelona El Vallés. En zona de paso y barrio. Gran fachada.
Ventas de 1.300.000%€.

- Barcelona El Vallés. Venta por jubilacién, oportunidad por su
gran recorrido. Ventas de 1.800.000€.

- Girona-L'Empordad. Local en propiedad. Venta por jubilacion.
Facturacién de 800.000€

- Girona-L'Empordd. Zona de costa. Facturacién de 450.000%€.

- Tarragona Baix Penedés. Por jubilacion, facturacion de
700.000%.

- Tarragona Montsid. Local propio, facturacién de 400.000€.

- Tarragona Baix-Camp. Buena ubicaciéon. Ventas de 475.000€.
- Lleida Vall D'Ardn. Ideal 1¢ Farmacia, entorno idilico. Gastos
reducidos.

- Farmacia en la Isla de Tenerife. Situada en zona comercial.
Facturaciéon superior a 1.000.000€.

- Farmacia enla Isla de Fuerteventura. En zona paso. Facturacion
en torno a 1.000.000%€.

- Farmacia urbana con facturacion aproximada de 935.000€.
Local en propiedad. Farmacia en crecimiento.

- Farmacia urbana de 550.000€ de facturacién. Local en
propiedad. Ajustada en personal.

- Farmacia rural en provincia de Teruel, con minima inversiéon y
de fdcil gestion. Gastos bajos. Buena rentabilidad. Ideal como
primera farmacia. Facturacion superior a 200.000€.

Todas nuestras
farmacias en venta, aqui

- Farmacia en zona muy demandada de Madrid capital.

En constante crecimiento con amplio local en propiedad.
Facturacién de 720.000€.

- Farmacia en Madrid capital en calle principal con local para
reformar. Facturaciéon de 425.000%€.

- Licencia para fraslado en Madrid. Local en alquiler. 8 horas.

- Farmacia en zona de alto poder adquisitivo en Madrid capital.
Facturacién de 650.000€. Amplio local. Venta por jubilacién.

- Farmacia de 8 horas. Muy cerca del metro. Con recorrido.
Situada en Madrid Capital.

- Farmacia en zona de buen poder adquisitivo en Madrid capital.
Venta por jubilacién. 8 horas. Facturacién de 465.000€

- Farmacia a la venta en barrio muy populoso de Madrid capital.
Facturacién media.

- Venta de farmacia por jubilacién en la zona sur de Madrid
capital. 8 horas. Local en propiedad para reformar. 80% de SOE.
- Farmacia de barrio en la zona norte de Madrid capital. 8 horas.
Local para reformar en propiedad. Facturacién de 1.100.000%€.

- Farmacia en la zona sureste de la Comunidad de Madrid.
Facturacién en torno a 1.000.000€. 58% Seguridad Social.

- Farmacia en la zona este de la Comunidad de Madrid con
facturacién superior a 2.000.000€. Venta por jubilacién. SOE 64%.
Local en propiedad.

- Farmacia en la C. de Madrid. Con amplio porcentaje de venta
libre. Facturacion superior 1.000.000€.

- Farmacia consolidada en zona sur de la C. de Madrid, con
mucha densidad de poblacion y amplio local en propiedad.
Facturacién de 1.000.000€. 75% SOE.

- Farmacia en Madrid en zona de la M-40. Zona residencial
poblada. Amplio local en propiedad. 8 horas. Facturacion de
500.000%. Ideal como primera farmacia.

- Farmacia Bahia de Cddiz. Facturacién de 900.000€. Local en
Propiedad.

- Farmacia en la Costa del Sol. Venta por préxima jubilacién

de su titular. Facturacion de 1.000.000€ con un importante
porcentaje en venta libre. Local en alquiler. Robotizada.

- Venta por jubilacién. Farmacia Unica en poblacién de Mdlaga
con una facturacién superior a 700.000€. Local en propiedad.

- Fantéstica oportunidad. Situada en importante poblaciéon

de la costa malaguena. Facturacion de 1.000.000€. Local en
propiedad, posibilidad de alquiler. Excelente rentabilidad.

- Farmacia Unica en poblacién, con una facturacion
aproximada de 1.500.000€. Local en propiedad. Junto al centro
de salud. SOE del 75%. Gran oportunidad.

- Farmacia urbana en Ledn. Facturacién en torno a 550.000%€.
Local en alquiler.

- Farmacia en Burgos provincia, en localidad turistica,
facturacién aproximada de 1.000.000 €, estable con gastos
reducidos, alta rentabilidad.

- Farmacia en Burgos capital, facturacién aproximada de
400.000€ con alto potencial de mejora, local en propiedad.

- Farmacia en Valladolid capital, en zona de barrio con
facturacién cercana a 1.000.000%€.

- Farmacia Unica con elevado margen de beneficio en la
provincia de Avila, Local en propiedad, alta facturacién en
constante crecimiento. Cémoda gestion. Libre de personal.

- Farmacia en municipio proximo a Avila capital, sin guardias ni
boftiquines. Horario reducido, local en alquiler.

- Farmacia en provincia de Cantabria con 440.000 € de
facturacion aproximada, local en alquiler. Libre de personal.

Alta rentabilidad. —




