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“Es la formacion constante una senha de
identidad del farmacéutico comunitario y
lo que le posiciona para profundizar en esa
farmacia de servicios que viene”

o EClItOrial

Socio fundador de Asefarma

Lafarmaciaevoluciona hacialafarmacia
asistencial

Siempre he admirado la profesion de boticario, lo he comentado en muchas ocasiones en
estas lineas y ahora me siento muy orgulloso de formar parte de ella como farmacéutico,
ademds de como abogado y asesor. Ahora si que puedo decir que conozco bien los dos
lados del mostrador. Y lo cierto es que la farmacia evoluciona hacia la farmacia asistencial,
que es la que realmente aporta valor anadido a nuestra sociedad y al ciudadano y la que
da la verdadera dimension de nuestra profesion. Me congratula ver cémo los cursos que
organiza ASEFARMA, SEFAC o los COF de toda Espana, a los que ahora asisto, se llenan de
profesionales dvidos de seguir formdndose. Es la formacion constante una sena de identidad
del farmacéutico comunitario y lo que le posiciona para profundizar en esa farmacia de
servicios que viene: nutricion, SPD, andlisis clinicos, control y prevencion de enfermedades,
dermofarmacia... son algunas de las posibilidades.

El dia a dia de la farmacia es muy exigente puesto que las rentabilidades son muy ajustadas
y la gestion de compras, de stock o de ventas, requiere toda la atencidn del titular/gerente
de la farmacia para que salgan los nUmeros. Por eso y porque conocemos por dentro y por
fuera las necesidades de una farmacia, disponemos de servicios de formacién, asesoria y
consultoria que ayudan al farmacéutico a gestionar mejor y obtener el margen adecuado
a sus circunstancias. Cito como ejemplo nuestro servicio de consultoria de compras, que
evalUa las condiciones pactadas con los proveedores con la finalidad de aconsejar la mejor
opcién y renegociar, si es necesario, esas condiciones.

Ya sin mds predmbulos, os dejo con el contenido de este boletin, siendo especialmente
relevante la seccién fiscal, dirigida a dar consejos sobre codmo obtener el maximo ahorro
en la declaracion de la renta que hay que presentar en este mes de junio. Como con cada
numero, siempre pretendemos acercar los temas que interesan a las farmacias, fruto de
nuestro dia a dia con ellas.
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Direccion Postal: C/ General Arrando, 9 (Local Derecha) 28010 Madrid — Tel.: 91 448 8422  Diseno portada: Carlos Baonza
Maquetacién: Susana Cabrita y Mirian Mufoz Depdsito Legal: M-2191-2009



consis

robots y dispensadores

Para cada farmacia la mejor receta.

ilnvierte ahora en tecnologia alemana! Con los robots CONSIS.

,'Aprovecha la ventaja fiscal!

Ejemplo de inversion:

o el 50.000,00 €

sélo 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 (Nimero 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 inversién. Calculo realizado por Asefarma.
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Campana de Renta 2022 e Impuesto de
Solidaridad

Alejandro Briales, economista y asesor
fiscal, Director General de Asefarma,
hace un repaso a los principales
aspectos que hay que tener en cuenta
a la hora de presentar la declaracion de

la Renta.

Para dudas o cuestiones al respecto,
puede contactar con nosotros en

n estas fechas volvemos a dedicar la parte
fiscal de este Boletin a tratar de darles una serie
de consejos que puedan resultarles Utiles para
minimizar su tributacion o aumentar su devolucion,
y esperar a que se produzca. Este ano, como gran
novedad, tfenemos la enfrada en vigor del Impuesto
de Solidaridad para las grandes fortunas, del que
vamos d resumir su funcionamiento.

Este nuevo Impuesto Temporalde Solidaridad paralas
grandes fortunas tendrd efectos sobre el patrimonio
de 2022 a recaudar en 2023 y nace con la finalidad
de gravar el patrimonio de aquellos contribuyentes
“que escapan” del Impuesto sobre el Patrimonio
por tener su residencia fiscal en regiones en las que
este impuesto estd bonificado al 100% como sucede
actualmente en la Comunidad de Madrid y como
ocurre en Andalucia desde el 1 de enero de 2023.
Entré en vigor el 1 de enero de 2023 pero recaudard
sobre el patrimonio de 2022 y en 2024 sobre el
patrimonio de 2023. Tendrd cardcter temporal de
dos anos, finalizando el 31 de diciembre de 2024 y su
naturaleza serd estatal por lo que las Comunidades
Autdénomas no podrdn establecer bonificaciones ni
reducciones ni le serdn cedidos sus ingresos.

Constituye el hecho imponible del impuesto la
titularidad de un patrimonio neto superior a 3
millones de euros a 31 de diciembre del ejercicio
anterior. Asimismo, las personas fisicas que tengan
su residencia habitual en territorio espanol disponen
de un minimo exento adicional de 700.000€ que,
junto con los 300.000€ de exencidn de la vivienda
habitual, llevardn a que sélo fributen por este
nuevo impuesto los contribuyentes que posean
un patrimonio neto superior a los 4 millones de
euros. Tampoco se contabilizardn en el mismo las
actividades empresariales y los inmuebles afectos a
las mismas.

fiscal@asefarma.com

ElImpuesto tiene una escala con tres tipos impositivos
en funcién del valor del patrimonio neto:

* 0% para patrimonios inferiores a 3 millones de
euros.

* 1,7% para los patrimonios entre 3 y 5 millones de
euros.

e 2,1% para los patrimonios entre 5 millones y 10
millones de euros.

e 3,5% para patrimonios superiores a 10 millones de
euros.

Este impuesto se presentard entre el 1y el 31 de julio.

Dicho esto, vamos a centrarnos en la declaracion
de IRPF 2022:

Para optimizar correctamente el resultado de Ia
declaracién de la renta, el farmacéutico tiene que
tener en cuenta:

*  Amortizaradecuadamente elfondo de comercio
y el resto del inmovilizado. Dependiendo de
cada supuesto, el farmacéutico debe optimizar
dichas amortizaciones, ya que suponen un
crédito fiscal que tiene que analizar para
amortizar la cantidad exacta. No siempre
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amortizar al méximo es la forma mds eficiente
para cumplimentar la declaracion.

Analizar la existencia de bases negativas de
ejercicios anteriores para poder compensarlas y
no perderlas.

La posibilidad de hacer la declaracion conjunta
con su cényuge.

No todas las compras que realiza son gasto
deducible, sélo las compras que transmite, por
lo que tiene que tener en cuenta la variacion de
existencias y declararla en la casilla habilitada
para ello.

Si ha recibido ingresos por arrendamientos de
espacios publicitarios o estudios debe declararlos
como ofra actividad.

Si le han concedido una subvencidon y se la
han abonado debe declararla en la casilla
correspondiente para ello.

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

Recuerde que la reinversidén del beneficio de su
Oficina de Farmacia en elementos nuevos del
inmovilizado material o inversiones inmobiliarias
afectos a la actividad econdmica serd objeto
de deduccién de un 5% en la cuota integra
correspondiente al periodo impositivo en que
se efectlUe la inversidon (la deduccidon serd del
2,5% cuando el contribuyente haya practicado
la reduccidén por inicio del ejercicio de una
actividad econdmica). La inversion debe
realizarse en el plazo comprendido entre el inicio
del periodo impositivo en que se obtienen los
rendimientos objeto de inversion y el periodo
impositivo siguiente.

Si ha iniciado su actividad econdmica, recuerde
gue 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
gue se produce el inicio de una actividad
econdmica cuando no se ha ejercido actividad
econdmica alguna en el ano anterior a la fecha
de inicio de la misma.

No olvidar deducir en el rendimiento de la
farmacia el pago de las primas de seguro de
enfermedad satisfechas por el contribuyente en
la parte correspondiente a su propia coberturay
ala de su cényuge e hijos menores de veinticinco
anos que convivan con él, cuyo limite méximo de
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deduccién es de 500€ por cada una de dichas
personas senaladas anteriormente y de 1.500€
por cada una de ellas si tuvieran discapacidad.

e Tenga en cuenta que puede fraccionar el pago
de su declaracién sin coste alguno (60% en junio
y el 40% restante en noviembre).

* No olvide revisar las deducciones autonémicas
propias de su Comunidad (gastos educativos,
idiomas...).

Alguileres turisticos

A este tipo de alquileres no les resulta de aplicacion
la reduccion del 60% prevista en el articulo 23.2 de la
Ley de IRPF, ya que no tienen por finalidad satisfacer
una necesidad permanente de vivienda sino cubrir
una necesidad de cardcter temporal.

Transmisién vivienda habitual

Si es mayor de 65 anos y ha transmitido su vivienda
habitual, generando una ganancia patrimonial,
debe saber que no tiene que tributar por ella y sin
necesidad de reinvertir.

Declaracién conjunta

Aungue, en principio, sélo cuando uno de los
conyuges obtenga rentas muy pequenas interesa
optar por la declaracién conjunta, valore también
esta posibilidad si alguno de los miembros de
la unidad familiar arrastra saldos negativos de
ejercicios anteriores, porque podrd aprovechar
para compensarlos mejor agregando rentas.

Plazo de presentacién de declaraciones
Desde el 11 de abril hasta el dia 30 de junio de 2023.

Si se efecta domiciliacién bancaria del pago, el
plazo de confirmacién finaliza el 27 de junio de 2023.

Recuerde que se establece una obligacion formal
por la cual, aun no teniendo que ingresar cantidad
alguna por este Impuesto en el supuesto de que
sus bienes y derechos (sin descontar deudas)
superen los 2 millones de euros estard obligado a
presentarla (incluso teniendo su residencia fiscal en
la Comunidad de Madrid y pese a estar bonificado
este Impuesto en un 100%).

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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La financiacion en la compraventa de
farmacias

Raquel Escribano, asesora financiera del
drea de Compraventa hace un recorrido
a los principales aspectos que hay que
tener en cuenta a la hora de solicitar
financiacién para la compra de una
oficina de farmacia. En caso de dudas o
cuestiones al respecto, puede contactar

a decision de comprar una oficina de farmacia
es un proceso largo y complicado para lo que
normalmente se necesita ayuda externa por parte
de asesores o intermediarios fiables que guien al
farmacéutico durante todo el proceso.

La compra de farmacia ha evolucionado mucho en
los Ultimos anos. Y, aungue se disponga de un capital
inicial, se suele utilizar financiacidén externa a través
de enfidades bancarias, para lo que es fundamental
realizar un andlisis econdmico y financiero de la
operacién de compra.

Para poder conocer las opciones financieras a la
hora de afrontar la compra de una farmacia, es
necesario conocer primero el importe total de la
inversién (precio y gastos de la operacién) asi como
los fondos propios de los que se dispone para invertir
en el negocio. La diferencia es nuestra necesidad
financiera.

Asimismo, se necesita de un fondo de maniobra
para el circulante de la oficina de farmacia, efectos
comerciales y tener en cuenta también si se van a
realizar obras o reformas que por cuantia necesiten
financiacién.

Por norma general los bancos suelen financiar entre
un 80% y un 85% del total de la operacién. De modo
que la aportacion de recursos propios deberia
situarse entre un 20% y un 25%. Esta liquidez, salvo
excepciones, por norma general suele ser el 20% del
total de la operacién:

Farmacia

Local (silo compramos)

Existencias

Gasstos escrituracion, impuestos, notaria....
Intermediario

con nosotros en
tfransmisiones@asefarma.com

Conociendo la liguidez con la que contamos,
podremos estimar el volumen de la operacién de
compra de la farmacia, que podremos afrontar en
base a los fondos propios.

“Por normal general, los bancos
suelen financiar entre el 80% y
el 85% del total de la operacion.
De modo que la aportacion de
recursos propios deberia situarse
entre el 20% y el 25%"

. Qué premisas hay que contemplar
para que se apruebe una operacion?

Para aprobar la operacién se tienen que cumplir
dos premisas:

1. Que la farmacia tenga rentabilidad suficiente
para que podamos pagar la cuota del préstamo
y deje un salario digno.

2. En caso de impago, el préstamo debe quedar
garantizado, lo que se suele hacer a través de
hipoteca mobiliaria sobre la propia farmacia.
Después se irdn incorporando ofro tipo de
garantias inmobiliarias, tales como: el local
de la farmacia (en el caso de que se compre
conjuntamente) o viviendas que se puedan
hipotecar libres de cargas.

Como ya hemos dicho, la cantidad a financiar por
el banco debe quedar debidamente garantizada.
La farmacia es la garantia principal en este tipo de
operaciones, mediante hipoteca mobiliaria sobre
establecimiento mercantil, si hiciese falta alguna
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garantia adicional, se podrdn utilizar ofras, tales
como viviendas, locales, fondos de inversion...

La hipoteca mobiliaria

Para que la farmacia sirva como garantia se hace a
través de una hipoteca mobiliaria que funciona de
forma similar a la hipoteca sobre bienes inmuebles
con algunas peculiaridades:

- Sila farmacia perteneciese a distintos titulares, sélo
podrd hipotecarse en su totalidad y mediante el
consentimiento de todos los propietarios, aunque
sea uno sélo el que solicita el préstamo, se debe
constituir en escritura publica y, para ello, no podrdn
existir pagos aplazados de precio.

- La farmacia deberd estar instalada en local de
negocio del que el hipotecante sea propietario
(por compra) o arrendatario (por alquiler) con
facultad de traspasar. La duracidén del contrato
de arrendamiento deberd coincidir como minimo
con el plazo de la hipoteca y deberd posibilitar
la cesidn a un tercero, sobre todo en caso de
ejecucidn hipotecaria sin que para ello sea precisa
la autorizaciéon del propietario del local, al que se le
notificard que se ha constituido hipoteca mobiliaria
sobre el negocio que tiene instalado en su local.
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- El banco financiard desde un 60% a un 75% de la
tasaciéon de la oficina de farmacia. De hecho, hay
bancos que este porcentaje lo aplican sobre el
menor de dos valores: el de tasacién o el de compra.

La hipoteca inmobiliaria

Ademds de la farmacia, hay otro tipo de garantias
que se pueden utilizar para garantizar la operacion.
Estas garantias se suelen hipotecar entre un 70-80%.

Las pignoraticias

Hay productos financieros que se pueden pignorar
tales como depdsitos, fondos de inversién... y
dependiendo de laliquidez y delriesgo del producto
que se pignore, el banco puede financiar hasta el
100% del producto.

Ademds de lo anterior, para que la operacién de
compra de la farmacia sea viable tiene que haber
viabilidad de pago, entendida ésta como aquella
cantidad que debe quedar como remanente
después de pago del préstamo. Algunas entidades
estiman esta cantidad en 30.000€ netos una vez
descontado el coste financiero de la operacién.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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La e-farmacia como prolongacion del
espacio fisico de nuestra botica

Eva Ruiz, Farmacéutica y responsable
del departamento de Consultoria de
Asefarma explica qué tener en cuenta
a la hora de poner en marcha una
e-farmacia. Para resolver dudas
o consultas al respecto, se puede

contactar con

consultoric@asefarma.com

n anteriores ediciones habldbamos de la
importancia de un plan de fidelidad en la farmacia,
sobre todo hoy en dia sabiendo que mds de la
mitad de la poblacién tras la pandemia sufrid una
transformacién en sus hdbitos de compra que la
hizo adentrarse en otros mercados y que, de vuelta
a la normalidad, incluso continan cambiando. La
economia de los hogares se ha visto resentida por
la inflacion y la crisis mundial que estamos viviendo y
esta situacién, anadida a que hay mayor acceso a
multitud de herramientas que permiten al consumidor
encontrar con un clic y comparar en precios y
servicios diferentes establecimientos, hacen muy dificil
captar y retener al consumidor en la farmacia. Este
encuentra el surtido de la farmacia en otros canales
como el de gran consumo y el comercio digital. Lo
que hace plantearse un cambio en el paradigma de
la farmacia.

El nUmero de operaciones diarias que tenia la
farmacia descendieron y no se han recuperado del
todo. El paciente visita menos la farmacia porque
muchos se adentraron entonces en el universo
digital y se acostumbraron a ese entorno donde
el surtido es infinito y la comodidad de la compra
es una palanca de decisién para el cliente. 3Qué
puede hacer el gerente? Puede pararse a esperar
si la situacion se estabiliza y vuelve el cliente a su
establecimiento o puede también pre-pararse ante
este cambio conductual de consumo. Estd claro que,
aunqgue parte de los clientes habituales comienzan a
retornar sus visitas a la farmacia en busca del consejo
y del servicio, si no es éste lo suficiente profesional
encontrard respuestas de nuevo en otros lugares
donde le ofrezcan beneficios funcionales que no le
vinculardn a largo plazo. Sin duda, hay que tratar
de ver esto como una oportunidad y no como un
problema, lo que permitird al equipo farmacéutico
reorientar la estrategia y buscar un enfoque diferente
para el cliente de siempre, asicomo para el potencial.

Lo importante es llenar de contenido emocional la
farmacia para sensibilizar al cliente con una apuesta
fuerte en la atencidén farmacéutica apoyada en
una cartera de servicios de calidad. Eso convertird
a la farmacia, a ojos del consumidor, en referencia
asistencialenelconsejoyenelcuidado, posiciondndose
como establecimiento de salud y bienestar. Pero
también es importante para captar y fidelizar a ese
cliente, que se fue para no volver e infroducirle a
fravés de la digitalizacién en “nuestra farmacia”, para
que fisica y conceptualmente esté mds capacitada
y sea mds atractiva. De este modo, esa parte de
nuestro publico perteneciente a la generacién Z y la
Millennial se sentird mds atraida por el concepto mds
tecnoldgico de la farmacia, y mejorard su experiencia
de compra. Sélo asi seremos capaces de absorber el
impacto que ha supuesto esa pérdida de operaciones
de un cliente potencial que es adicto a lo digital y a
la venta online y lograremos, con ello, rentabilizar las
inversiones realizadas.

Es precisamente por ese entorno en el que se mueve
el cliente, por lo que viene la necesidad de no limitar
la presencia de la farmacia estrictamente a lo fisico.
Que no baste con que se perciba una evolucién de su
espacio. Hoy, existir en el mundo online es primordial,
mdaxime cuando conocemos el perfil del cliente
de ahora, cada vez mds exigente y que estd mds
digitalizado. Como farmacéuticos, tendremos que
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compaginar nuestra atencién entre el cliente y el
e-cliente, porque para lograr rentabilizar la farmacia
ya no basta con atender las necesidades con un
incremento inesperado del ticket medio de compra
del cliente fiel que entra en nuestro establecimiento en
busca de una respuesta. Ahora hay que salir a buscar
al cliente potencial en un entorno muy diferente.
Debemos estar presentes en el mundo digital en el
que podamos mostrar nuestra oferta de servicios o
surtido con una pdgina web o tienda online, que nos
permitird ser localizados con mayor facilidad y haga
que se hable de nosotros, generando una comunidad
siempre que se haga bien. Por otra parte, la farmacia
podrd interconectar con una poblacién diferente
a la suya que no es la de su zona de influencia. De
hecho, un posicionamiento online mejora, sin duda, la
capacidad de alcance de la farmacia permitiendo
que ciudadanos situados en diferentes ciudades, a
grandes distancias de la farmacia puedan convertirse
en clientes de la misma. Por eso es una OPORTUNIDAD.

Las nuevas tendencias permiten que la farmacia, que
se encuentfra en una mejora continua profesional a
fravés de unaweb, participe en diferentes actividades
de promocién de la salud y el bienestar. También que
haga uso de herramientas para la prevencion de la
enfermedad, promulgando vy visibilizando cada vez
mds el consejo farmacéutico, haciéndose mas fuertes.
El cliente digital acostumbra a estar comunicado con
el entorno permanentemente a través de dispositivos
moviles y para él no existen horarios. Razén de mds
para estar presentes en el entorno digital, que le
permitird estar disponibles 24 horas del dia, los 365
dias del ano y convertiros en divulgadores de salud,
promocionando con conocimiento hdbitos higiénico
sanitarios y de alimentacién saludable de la mano
del consejo mds profesional. Ademds de colaborar
con ofros profesionales en el establecimiento de
pautas farmacéuticas con las que asegurar una
correcta adherencia terapéutica, bien a través de
blogs o una red social propia, llegando incluso si se
quiere ofrecer la venta de productos y servicios de
su establecimiento desde las mismas o desde una
pdgina web corporativa y especializada. Silas nuevas
tendencias marcan este camino, el desarrollo de estos
procedimientos de comunicacion sanitaria aportardn
una credibilidad adicional y sin precedentes tanto a
la farmacia como al equipo.

Todos hemos oido hablar del kit digital y lo primero
gue hemos pensado es montar con ello una pdgina
web, pero, aungue abrir una e-farmacia es una
opciébn muy valorable si queremos ampliar nuestro
potencial, como todo, requiere de un andlisis previo
de la situacion en la que nos encontramos y en la que
se encuenftra el propio mercado. En un entorno en el
que cada vez hay mds webs de farmacia conseguir un
posicionamiento por las buenas es tarea complicada.
Como usuarios, localizar en el entorno digital, una
farmacia sin diferenciacién, si el posicionamiento
no es por campanas de SEM, no serd tarea fdcil. De
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hecho, fratar de encontrarla de forma orgdnica entre
cada vez mds webs ciertamente iguales, serd incluso
misién imposible.

Por eso el primer gesto es pararse a pensar y analizar
como es ese “entorno desconocido y salvajemente
digital” en el que estamos pensando infroducir la
farmacia antes de dar un mal paso y pensar en cémo
se puede destacar. Hay que conocer y reconocer a
la competencia que nos vamos a encontrar online. Y
valorar las posibilidades de desarrollo de cada uno en
ese mundo siempre denfro del marco legislativo en el
que como farmacias hay que moverse. Otro aspecto
a tener en cuenta es nuestra capacidad de inversion
en tiempo y en recursos econémicos y humanos y
decidir cudl es nuestra opcién, tal y como disenamos
la estrategia de fidelidad, para elegir el mejor sistema:

e Si lo que se busca es un reconocimiento de
marca, que se nos identifique y hacer branding,
lo suyo es la creacién de una pdgina web propia
en la que integrar nuestros valores servicios
ademds del surtido, independientemente de
que sea con pasarela de pago o no y buscar
posicionamiento natural a través de diferenciaciéon
y especializacion.

e Pero si lo que se quiere es ganar facturacion en
poco tiempo sin buscar rentabilidad lo suyo es
intfegrar a la farmacia en un marketplace. Con
este sistema la farmacia no destaca, pero se
asegura unas ventas minimas. Eso si, sabiendo
gue no es duena de su stock como tampoco
de su margen, porque el precio y el surtido se
establece en base a las condiciones marcadas
por el sitio web o plataforma digital en quien se
infegra. Los consumidores interesados en comprar
y los interesados en vender, llegan alli a través
de la plataforma y la venta estd practicamente
asegurada, aungue con sus condiciones. El gestor
de la plataforma se queda con un porcentaje de
cada transaccién y es quien maneja los precios
y el surtido. Esto puede suponer que este sistema
pueda llegarse a convertir en una amenaza para
la farmacia.

En conclusién, crear una e-farmacia como extensiéon
de la farmacia fisica puede tener grandes ventajas,
como el poder llegar a un publico que ni venia ni
se le esperaba. Un publico con el que incrementar
la facturacién y el reconocimiento, con el anadido
de poder mejorar los gastos que genera cualquier
negocio fisico en cuanto a salarios, almacenaje
e inmobilizado. Y aunque hay que anadirle otros
como los gastos de envio, suelen compensarse con
el aumento del valor del ticket medio. Requiere,
con todo, que la presencia online se planifique y se
mantenga como punto fundamental de la estrategia
que vayamos a seguir en la farmacia. Con estrategia,
serd mds sencillo planificar.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Consejos para un mostrador mas rentable

Doriane Delaurens, Farmacéuticay
consultora en Concep : by Glintt

I mostrador es una zona caliente de la farmaciay
es vital saber aprovecharlo. Ante él no solo se atiende
al cliente o paciente que acude al establecimiento,
sino que, ademds, serd la zona en la que puede
pararse a pensar si quiere adquirir algun producto mas
del que tenia pensado inicialmente.

El mostrador es la pieza clave de tu farmacia. El
punto de paso obligado para todos los clientes que
desean comprar. Por eso, es la ubicacién perfecta
para productos y articulos de compra impulsiva que
permitan seducir al cliente en el Ultimo momento. Ten
en cuenta que no solo debes exponerlos tdcticamente
y de forma ordenada sino también aprovechar el
enclave para aumentar tus ventas.

Tan importante es el “arte” de saber exponer los
productos como saber seleccionar los que los
pacientes quieren y estdn buscando. Dar en el clavo
y hacer que encuentren siempre lo que desean no
es dificil, pero tampoco es algo que ocurra al azar
o por intuicién. La recomendacién pasa por realizar
un estudio de los hdbitos de consumo de los clientes
para identificar cudles son sus necesidades, sus gustos,
rutinas, edad, circunstancias...

«Los productos estacionales y las promociones se
convierten en un gran reclamo para quienes visitan tu
farmacian

Ponte en los zapatos del cliente. Cuando ve un
producto, piensa en silo necesita o le va a resultar Util,
pero también se pregunta cudl es su precio. El consejo
es colocar siempre las etiquetas de los precios de

forma visible y legible para facilitar y agilizar la compra.
Aprovecha todos los lineales, carteles y estantes que
te proporcionan los laboratorios para dar visibilidad
a sus productos. Asi creards una buena imagen de
marca sobre el producto si estd expuesto de una

forma llamativa y, por ende, aumentards las ventas.
Una disposicién atractiva de los productos en tu
farmacia hard que llamen la atencién de tus clientes y
puedan aumentar sus ventas. Ten en cuenta que esta
publicidad serd gratuita y hard aumentar la visibilidad
de muchos de tus productos.

sQuieres saber mds?

No te pierdas nuestra guia completa aqui (https://
concep.es/materials/mostradores-de-farmacias/)
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Farmacias mas frescas en verano

as farmacias de diseno con estilo marino
mediterrdneo se inspiran en la belleza y la esencia
de las costas mediterrdneas para crear un ambiente
relajante y refrescante. Estas farmacias suelen ufilizar
colores claros y frescos, como el blanco, el azul y el
turquesa, para evocar la sensacién de estar junto al
mar.

El diseno interior de estas farmacias puede incluir
elementos como paredes pintadas de blanco, detalles
en azulejos fipicos del estilo mediterrdneo, muebles de
madera clara y detalles decorativos inspirados en el
mar, como conchas, redes de pesca, estrellas de mar
o imdgenes de paisajes marinos.

Ademds del disefo, estas farmacias pueden promover
un estilo de vida saludable, ofreciendo asesoramiento
en nutricién, consejos para mantener una piel sana
y productos natfurales que ayuden a mejorar el
bienestar general. También pueden organizar eventos
relacionados con la salud, como charlas sobre hdbitos
saludables o talleres de cocina mediterrdnea.

«La luz desempena un papel fundamental en una
farmacia, ya que tiene diversos efectos tanto en los
clientes como en el entorno de trabajon.

El diseno de farmacias frescas y blancas se enfoca
en crear un ambiente luminoso, limpio y moderno.
Utiliza principalmente el color blanco en las paredes
y fechos para crear un ambiente luminoso y limpio. El
blanco también transmite una sensacion de amplitud
y frescura. Puedes combinarlo con detalles en tonos
neutros o sutiles toques de colores suaves para agregar
confraste y personalidad.

Agrega toques de vegetacién con plantas en macetas
para anadir vida y frescura al ambiente. Las plantas

Jordi Rovirosa, director de
la oficina de proyectos de
Concep by Glintt

también pueden ayudar a mejorar la calidad del aire
y crear un ambiente mds saludable.

En cuanto a los productos y servicios que ofrecen,
estas farmacias pueden tener una seleccidn de
productos cosméticos y de cuidado personal que
utilicen ingredientes tfipicos del Mediterrdneo, como el
aceite de oliva, el tomillo, la lavanda o el aloe vera.
También pueden destacar en la oferta de productos
relacionados con la dieta mediterrdnea, como
suplementos nutricionales, vitaminas y productos
saludables para una alimentacién equilibrada.

Descubre mds con nuestro libro de Tendencias 2023
https://concep.es/materials/tendencias-2023/

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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La atencion domiciliaria y el SPD en la nueva
Ley de Ordenacion y Atencion farmacéutica de
la Comunidad de Madrid (Ley 13/2022 de 21 de diciembre)

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

oficina de farmacia.

Si desea consultar alguna duda al
respecto puede contactar con nosotros
en el correo juridico@asefarma.com

onmuchaslas cuestiones que se noshan planteado
en el departamento juridico sobre la prestacion
de la Atencién Farmacéutica Domiciliaria (AFD) vy
Sistemas Personalizados de Dosificacién (SPD), tras la
enfrada en vigor de la nueva ley, por lo que vamos
a intentar despejar las dudas surgidas al respecto.

Atencion Farmacéutica Domiciliaria (AFD)
El art. 13.3 de la ley dispone:

“El  farmacéutico podrd readlizar  atencién
farmacéutica domiciliariay dispensarmedicamentos
yproductossanitariosdelafarmaciaque norequieran
adaptacién individualizada con entrega informada
en el domicilio de los usuarios, a solicitud de éstos y
siempre que concurra situacién de dependencia o
discapacidad con pérdida de autonomia funcional
y con dificultad o impedimento para desplazarse a
la oficina de farmacia de su eleccién.

La moddalidad de dispensacién con entrega
informada en domicilio deberd cumplir las garantias
de confrol y calidad exigidas por la normativa a
los establecimientos farmacéuticos, garantizando
que el acto profesional de la dispensacion y el
seguimiento del paciente en el tratamiento y
adherencia de los medicamentos dispensados
se readlizan por un farmacéutico de la oficina de
farmacia.

La entrega de los medicamentos a domicilio deberd
redlizarse por personal cudlificado de la oficina
de farmacia de manera que no sufran ninguna

alteracién ni de su calidad ni en su integridad.
Para ello, se desarrollard reglamentariamente el
procedimiento a seguir y los sistemas de control
necesarios.

En tanto no se produzca este desarrollo
reglamentario, no se podrd llevar a cabo esta
forma de dispensacién ni la atencién farmacéutica
domiciliaria que requiere.

En ningun caso la dispensacién con entrega
informada a domicilio podrd incrementar el precio
de los medicamentos o productos sanitarios”.

Las cuestiones que se nos plantean sobre este tfema
son las siguientes:

¢Puedo prestar ya AFD desde mi farmacia? Y |a
respuesta es NO, porque es necesario un previo
desarrollo reglamentario para que pueda iniciarse
la actividad con todas las garantias.

¢Este servicio lo puedo ofrecer a todos los usuarios?
La respuesta es NO, pues sélo podrd prestarse a
solicitud del paciente y siempre que concurra
situacion de dependencia o discapacidad con
pérdida de autonomia funcional y con dificultad
o impedimento para desplazarse a la oficina de
farmacia de su eleccién.

Entre las cuestiones mas consultadas
en estos meses acerca de la nueva
ley destacan las que giran en torno

ala AFD y el SPD
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¢Podran empresas o terceros ajenos a la oficina
de farmacia realizar la entrega del medicamento?
Evidentemente NO, la ley es tajante al establecer
que ‘“la entrega de medicamentos a domicilio
deberd redlizarse por personal cudlificado de la
oficina de farmacia”.

Con ello se despeja cualquier duda respecto de la
posible entrada de un servicio externo de mensajeria
o transporte, que desnaturalice la esencia del
servicio de AFD. Ademds, la nueva ley tipifica
como infraccién grave “el desarrollo de funciones y
actividades en la oficina de farmacia por personal
ajeno a la misma”, siendo tal hecho susceptible de
una sancién que se situaria entre 5.000€ a 25.000€.

¢Puedo cobrar al paciente por la prestaciéon de
este servicio? NO, ya que no puede incrementarse
el precio del medicamento o producto sanitario
enfregado a domicilio.

Para conocer los detalles de esta forma de
dispensacion, deberemos esperar al desarrollo
reglamentario que concrete las caracteristicas vy
requisitos del servicio.

Sistemas personalizados de dosificacion
(SPD)

Laley ensusarts. 11.3f) y 14 contempla la posibilidad
de que "los farmacéuticos como responsables
de la dispensacion de medicamentos, una vez
dispensados, podrdn facilitar Sistemas Personalizados
de Dosificacion a los pacientes que lo soliciten,
con el fin de mejorar la adherencia, efectividad y
seguridad de sus tratamientos farmacoldgicos, en
particular, a pacientes crénicos, polimedicados vy
dependientes”.

¢Como se inicia este servicio? Mediante la
presentacion en el Area de Autorizaciéon de Centros,
Servicios y Establecimientos Farmacéuticos una
declaracién responsable en la que manifestardn
disponer de instalaciones adecuadas y de
protocolos especificos de actuacion que garanticen
la correcta informacion al paciente, la seguridad
del fratamiento y la trazabilidad de la ejecucion
del servicio y que tendrdn en todo momento a
disposicion de la Administracién para su posterior
control.

¢Cudles son las condiciones y los requisitos técnicos
sanitarios especificos necesarios para el desarrollo
de los SPD en la Comunidad de Madrid? AUn no se
conocen porque dichas condiciones y requisitos
deben ser objeto de desarrollo reglamentario.
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¢Y qué ocurre con las oficinas de farmacia que ya
prestaban este servicio con anterioridad a la entrada
en vigor de la Ley 13/2022? Deberdn comunicar
dicha circunstancia al Area de Autorizacion de
Centros, Servicios y Establecimientos Farmacéuticos
y. una vez establecidas las citadas condiciones y
requisitos, deberdn adecuar sus procedimientos a
las mismas.

¢ Qué ocurriria si sigo facilitando SPD sin adecuar mis
procedimientos a las condiciones y los requisitos
técnicos sanitarios especificos necesarios para el
desarrollodelos SPD, desarrollados en elreglamento?
Pues tal hecho seria constitutivo de infraccién
grave por “incumplir los requisitos establecidos
reglamentariamente en la elaboracién de Sistemas
Personalizados de Dosificacion”, pudiendo ser
sancionado con un importe enfre 5.000€ y 25.000%€.

“El servicio de SPD se inicia
mediante la presentacién el Area de
Avutorizacion de Centros, Servicios y
Establecimientos Farmacéuticos de

una declaracion responsable”

¢Seriafactible que las oficinas de farmaciarealizaran
SPD a terceros o que este servicio se prestara por
entidades o empresas? Rotfundamente NO, pues
la Ley deja muy claro que sélo estdn autorizadas
las farmacias que lleven a cabo la dispensacion
de los medicamentos correspondientes y en sus
propias instalaciones, ya que este servicio se
facilita por el farmacéutico, como responsable
de la dispensacién de medicamentos, una vez
dispensado el medicamento. En consecuencia, no
habria cabida para la intervencién de entidades
o terceros ajenos a la oficina de farmacia en la
elaboracién ni distribucién de SPD.

Asi pues, fratdndose de la AFD y SPD de dos servicios
cuya regulacion era muy ansiada por el sector de
las oficinas de farmacia, aun habrd que esperar
al desarrollo reglamentario de los mismos para
poder implementarlos correctamente y con todas
las garantias en la oficina de farmacia. Llegado
el momento, les mantendremos oportunamente
informados de las condiciones, requisitos y trdmites
para el inicio de su prestacion.

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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. Qué es la garantia de indemnidad?

Eva M%lllera, Abogada y responsable
del departamento Laboral de
Asefarma, explica en qué consiste el
llomado derecho de indemnidad. En
caso de necesitar mds informacion o
consultar alguna duda al respecto, se
puede contactar a través del correo
laboral@asefarma.com

a garantia de indemnidad puede considerarse
como una de las manifestaciones del derecho
fundamental de los frabajadores a la tutela judicial
efectiva, otorgando una proteccion legal frente
a posibles represalias de las empresas cuando se
reclaman derechos.

La garantia de indemnidad, impide que del ejercicio
dela actividad judicial o de los actos previos almismo
se puedan derivar consecuencias perjudiciales o
represalias en el dmbito de las relaciones laborales.
Por ello, en el dmbito laboral, esta garantia supone
la imposibilidad de que el empresario adopte
medidas de represalia derivadas del ejercicio por el
trabajador de la tutela judicial de sus derechos.

En este sentido, si la represalia consiste en un
despido, éste se calificaria nulo, si se aprecia
nexo causal. En los litigios en los que el trabajador
impugna un despido y solicita que se declare
judicialmente la nulidad del mismo. El trabajador
ha de aportar indicios suficientes. En estos procesos,
la carga de la prueba se invierte, de tal forma que,
serd el empresario quien deba acreditar que no se
produce una vulneracion del derecho.

Para que los jueces declaren la sentencia sobre la
nulidad de un despido, es necesario que coexistan
una serie de circunstancias generales:

1. Existencia de quejas o reclamaciones del
trabajador confra la empresa.

2. Actuacién por parte del empresario que pueda
considerarse una reaccion a la reclamacién del
empleado y que conlleve efectos perjudiciales
para este Ultimo.

3. El trabagjador ha de demostrar que existen
indicios de un nexo causal entre la reclamacién
realizada y la represalia del tfrabajador (Accidn-
reaccion).

La garantia de indemnidad, no solo otorga
proteccién a los trabajadores que han formulado
queja o reclamacion ante la empresa, puesto que la
garantia de indemnidad, también tutela a aquellos
ofros empleados que, aun no teniendo un conflicto
con el empresario, son testigos en defensa de los
intereses del frabjador.

Ademds se extiende la proteccién de este derecho
a todas aquellas personas que, de manera formal
o informal, hayan prestado su apoyo al trabajador
que reclama.

El procedimiento adecuado para reclamar por
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la vulneracion del derecho de indemnidad seria el
procedimiento de tutela de derechos fundamentales
y libertades publicas. En este procedimiento, ademds
de declarar la nulidad de la accién que vulnera
el derecho, se podria solicitar una indemnizacion
adicional por los danos ocasionados.

La demanda no estd sometida a un plazo especial
de prescripcidon o de caducidad, sino que debe
inferponerse en los plazos legalmente previstos para
ejercitar acciones derivadas de las conductas o
actos en que se concrete la correspondiente lesidn
que se impugne. A modo de ejemplo: el plazo que
se aplica para la interposicion de demanda por
parte del trabajador que ha sido victima de despido
disciplinario enrepresalia de la empresa, ante alguna
reclamacion judicial de éste, es el mismo que para el
despido disciplinario.

Todo lo anterior, no significa que la persona
trabajadora pueda ampararse en esta garantia
con motivo de cualquier queja, reclamacion o
demanda, con el objetivo de blindarse cuando
tenga conocimiento de que la empresa pretende
realizar alguna actuacion que pudiera considerar
que le perjudica.

En esta linea se han pronunciado nuestros tribunales.

» Tribunal Superior de Justicia de Castilla y Leén:

En su pronunciamiento el 30 de diciembre de 2021,
consideraquenose vulneraelderechoconmotivo del
correo electrénico enviado por la teletrabajadora,
alegando que las medidas de control vulneraban
su derecho a la infimidad, no recogiéndose indicios
de que el despido efectuado por la empresa fuera
una represalia, pues se basaba en causas genéricas
acreditadas ajenas a lo esgrimido en el correo (en
este caso, no estd presente el nexo causal necesario
para considerar este derecho vulnerado).

» Tribunal Supremo:

En sentido contrario, el alto Tribunal, aplicando la
garantia de indemnidad, decretando como nulo el
despido producido después de que un trabajador
hiciera una reclamacién interna y fuera despedido el
dia después de que manifestara su disconformidad
con la falta de pago del exceso de jornada,
alegdndose como causa del despido disciplinario
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una disminucion delrendimiento que no se acredité y
gue imposibilitdé que el frabajador efectuara ninguna
reclamacion judicial.

Considera el Tribunal Supremo que, de forma general,
las reclamaciones intfernas en el seno de la empresa
no activan la garantia de indemnidad. No obstante,
si un frabajador efectla una reclamacion interna e
inmediatamente después es despedido, sin que la
empresa acredite la existencia de incumplimientos
que justifiguen la extincion contractual, la
imposibilidad de formular la reclamacién judicial con
anterioridad al despido es imputable Unicamente al
empresario, por lo que, en ese concreto contexto
temporal, opera como un indicio de la vulneracion
de la garantia de indemnidad que obliga al
empleador a acreditar que el despido ha sido ajeno
a la violaciéon del derecho fundamental recogido en
el articulo 24 de la Constitucion.

Escuela de

2023

XXIV Edicion

Del 3 de octubre al 7 de
noviembre de 2023

Acreditada por la
Comisiéon de Formacion
continuada de las profesiones
sanitarias (C. de Madrid)

40h lectivas
Contenidos practicos
totalmente aplicables al dia
a dia de la farmacia

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

Edicién mixta (se puede
seguir de manera presencial
o telepresencial)

Informacién e inscripciones en:
TIf.: 91 448 84 22 o a fravés del correo
elecirénico: formacion@asefarma.com

Contacto: 91 448 84 22 / 902 120 509
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Renta fija, inversion atractiva

José Manuel Retamal, responsable del
drea de Gestidn Patrimonial, asesor de
Patrimonios en Asefarma y miembro

de la European Financial Planning
Association Espana, habla en este articulo
sobre alternativas de inversion y la Renta
Fija y su atractivo actual. En caso de
necesitar mds informacion al respecto, se

puede contactar con

financiero@asefarma.com

erré abril con el Euribor al 3,75%, cota a la que
no llegdbamos desde noviembre de 2008. En terreno
negativo desde febrero de 2016 hasta abril de 2022 y
subida rdpida e intensa en un ano, con la intencion
de controlarla inflacién en la que estamos instalados.

Estas subidas de tipos han tfraido bajo el brazo
alternativas de inversidn que, aungue todavia no
consiguen batir a la inflacién, por lo menos, dejan
réditos positivos brutos (sin tener en cuenta el alza de
los precios), que en la medida que la escalada de
precios pueda controlarse, sony serdn atractivos para
un inversor/ahorrador, con un perfil conservador.

En este nuevo entorno de tipos de interés,
consideramos que la inversidon en renta fija, mediante
la compra directa de emisiones o mediante fondos o
carteras gestionadas son una magnifica alternativa
de inversién en la actualidad.

La inversibn en activos de renta fija, va
fundamentalmente va dirigida a personas que no
quieran asumir grandes riesgos. Estd sujeta a menores
fluctuaciones que ofros activos como la renta
variable o el mercado inmobiliario, siendo adecuada
para dar equilibrio al patrimonio. Es mds, la inversién
o mera tenencia de deuda, en general, acapara
gran parte del ahorro mundial. Desde las instituciones
supranacionales, pasando por los Estados o grandes
multinacionales, hasta las pequenas y medianas
empresas, emiten deuda a la que se puede acceder
tanto en el mercado primario, con la compra directa
en su emision, como en el mercado secundario a
través de mercados regulados y cotizados de estos
activos.

Al llevar a cabo la inversidon en estos activos, hay
que tener en cuenta, fundamentalmente, el riesgo
del emisor de la deuda y la evolucidn de los tipos
de interés. No son los Unicos aspectos a tener en
cuenta, ni mucho menos, pero si los fundamentales.
Podremos optar por el tipo de emisor, publico o
privado, el plazo, el tipo de cupdn, fijo o variable o el
riesgo de la emisién, conforme al rating otorgado por
las distintfas agencias infernacionales de rating.

CUADRO DE BAREMOS DE DEUDA A LARGO PLAZO POR DISTINTAS AGENCIAS DE RATING
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En el cuadro anterior, la mayor calificacion, es decir
la llamada friple A, representa la mayor solvencia del
emisor y, por lo tanto, el menor riesgo y la C el mayor
riesgo, por lo fanto la menor solvencia.

Desde Asefarma, estamos en condiciones de
ofrecerles inversion en renta fija en cualquiera de
las modalidades que quieran llevar a cabo, ya sea
mediante la contratacién de la gestion de una
cartera, la compra directa de emisiones publicas o
privadas o mediante fondos que inviertan en este
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tipo de activos. Creemos que, tras anos de sequia,
las subidas de fipos fan agresivas llevadas a cabo,
invitan a posicionarse claramente en dicho activo.

En el siguiente enlace les adjuntamos una infografia
publicada por la Comision Nacional del Mercado de
Valores (CNMV), con un contenido diddctico vy Util,
gue les puede acercar a la inversidon en estos activos.
https://www.cnmv.es/DocPortal/Publicaciones/
Infografias/Infografia renta fija.pdf

Asefarma, contigo

de principio a fin

Somos la Unica empresa
que acompana al farmacéutico
a lo largo de

TODO el proceso

de compraventa de su farmacia

Lideres en el sector
desde hace 30 anos

Telf.: 91 448 84 22 / 91 445 11 33

www.asefarma.com

ASEFARMA

Compraventa - Asesoria - Consultoria

ANIVERSARIO
—
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- Farmacia con alta facturacién y rentabilidad en zona
privilegiada de Alicante. Buen mix de ventas.

- Farmacia con ventas muy estables y con una facturacion
superior a 1.000.000€. Local en propiedad. Mix ventas 75/25.
Buena rentabilidad.

- Farmacia con facturacién superior a 2.000.000€ en privilegiada
poblacién de la provincia de Valencia, buen rendimiento. Local
en propiedad. SOE 75%.

- Farmacia Unica en poblacién con buena rentabilidad. Locall
en alquiler. Posibilidad de crecimiento.

- Interesante farmacia rural en Provincia de Castellén.
Facturacién superior a 300.000€. Local en propiedad.

- Estupenda farmacia en importante poblaciéon de Castellon.
Facturacién superior a 900.000€. Buena rentabilidad y con
posibilidad de crecimiento.

- Farmacia rural en la provincia de Toledo. Ideal como primera
farmacia, con un precio econdmico.

- Venta de farmacia familiar por prejubilacion, ubicada en zona
urbana, con una facturacion en torno a 1.000.000€ y local en
propiedad. Posibilidad de crecimiento.

- Farmacia Unica en la provincia de Guadalajara. Gran
rentabilidad. Facturacién: 400.000€. Local + vivienda en alquiler
muy econdmico. Llave en mano.

- Farmacia en municipio de la provincia de Guadalajara muy
bien comunicado con Madrid, sin residencias ni clinicas. De 8
horas. SOE 70%. Facturaciéon media.

- Farmacia Unica en poblacién con alta facturacidon y buen mix
de ventas. Buena rentabilidad.

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

- Farmacia en importante poblaciéon y préxima a Albacete

con amplio local y vivienda incluida en el alquiler. Facturacion
superior a 1.000.000€. SOE 80%.

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

- Barcelona capital. Altisima rentabilidad, facturacion superior a
2.000.000€.

- Barcelona Eixample. Local en propiedad, ventas 600.000%€.

- Barcelona capital. Farmacia con mucho paso, turistas y barrio.
Venta por jubilacion.

- Barcelona capital. Licencia para trasladar a calle de mucho
paso. PVP 100.000€.

- Barcelona Maresme. Oportunidad por gran recorrido. Venta por
jubilacién.

- Barcelona Vallés. Local en propiedad, venta por jubilacion.
Facturacién de mds de 1.000.000%€.

- Barcelona Vallés. Ideal como 1° farmacia. Facturacién mdés de
500.000¢€.

- Barcelona Baix Liobregat. Ubicacion estratégica. Facturacion
de mds de 800.000€. Local en propiedad.

- Barcelona Garraf. Ideal. Ventas de 630.000€. Local en
propiedad.

- Tarragona Terres D'Ebre. Buena ubicacion. Ventas 745.000%€.

- Tarragona provincia. Facturacién 350.000€.

- Girona capital. Local en propiedad. Facturacion de mds de
600.000%.

- Estupenda farmacia de facturacién superior a 700.000€ en
importante ciudad de la provincia de Murcia. Local en alquiler.
Precio a negociar.

- Farmacia rural en provincia de Teruel, con minima inversién y
de fdcil gestidon. Gastos bajos. Buena rentabilidad. Ideal como
rimera farmacia.
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- Venta por jubilacién con interesantisimas condiciones, en
importante municipio de la zona oeste de la Comunidad de
Madrid. 8 horas, amplio local en propiedad. Facturacién de
1.500.000¢€.

- Farmacia en zona muy poblada de Madrid capital, facturacion
685.000%¢, local en propiedad de aprox. 75 metros, SOE 65%.

- Farmacia en venta en zona de paso con alto poder adquisitivo
de Madrid capital, 750.000€ de facturacion, 55% SOE. Local
propiedad.

- Farmacia en venta por jubilacion, Madrid capital, facturacion
1.600.000€, 57% SOE, local de aprox. 80 metros, venta o alquiler
con opcién de compra.

- Madrid capital, zona residencial, colegio cerca y horario de 8h.
Amplio local en propiedad. Facturacion de 1.000.000€.

- Madrid capital. Zona de mucho paso, barrio en expansion,
zonas deportivas cercanas. Facturacion de 1.300.000€.

- Madrid capital, zona muy poblada, horario de12h facturacién
media.

- Venta por jubilacién de farmacia exclusiva, 2 millones de
facturacion, 66% SOE, zona residencial con alta densidad de
poblacién.

- Farmacia en centro comercial de referencia. Interesantes
condiciones.

- Farmacia en venta por jubilacién en la zona norte de Madrid.
Facturacion de 600.000€. Local en propiedad con posibilidad de
alquiler.

- Farmacia en municipio importante de la Comunidad de
Madrid. Unica, situada en zona con mucho paso. 8 horas.
Facturacién de 800.000€, crecimiento constante.

- Farmacia en la zona sur con mucho paso y excelente
ubicacién. Venta por jubilacién. Local en propiedad.
Facturacién de 1.000.000€. Alto porcentaje de SOE. Buena
rentabilidad.

- Farmacia en zona céntrica del sur de la Comunidad de Madrid.
De 8h. Facturacién media. 75% S.O.E . Recorrido y posibilidades
de crecimiento.

- Oportunidad para acceder a tu primera farmacia con un
precio asequible en Madrid capital.

- Disponemos de licencias para tu traslado en Madrid capital.

- Farmacia en Bahia de Cddiz. Facturacion de 600.000€ con
recorrido en la zona.

- Farmacia Sierra de Cddiz. Facturacion de 350.000€. Local en
propiedad. Gran oportunidad.

- Farmacia a 30 minutos de Ledn, 375.000€ de facturacion, local
en alquiler, alta rentabilidad.

- Farmacia en Burgos capital, farmacia con gran recorrido, local
en venta, inversion contenida.

- Burgos capital, con atractivo mix de ventas, en barrio joven,
facturacién de 800.000€.

- Farmacia situada en Valladolid provincia, muy bien
comunicada con la capital, inversién contenida, muy comoda
gestion facturacion de 200.000€.

- Farmacia en Valladolid capital, farmacia de barrio con
facturacién en torno al 1.000.000€.

- Farmacia en Valladolid capital, con inmejorable ubicacion,
con posibilidades de mejora y amplio local, facturacion
1.100.000€.

- Farmacia rural préxima a Avila capital, sin guardias ni
botiquines. Horario reducido. Facturacion de 145.000¢€.

- Farmacia de en torno a 1.7000.000€ de facturacién, proyecto
consolidado, en zona centro de Asturias, local en propiedad.

- Farmacia rural, interesante rentabilidad, 540.000€ de
facturacion, ajustada de personal.

- Farmacia urbana de en torno a 1.300.000€ de facturacion,
local en propiedad, proyecto en crecimiento, situada en
importante ciudad de Asturias.
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