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Editorial

Comenzamos el afio 2020 con buenas noticias para Espa-
fAa y en concreto, para las farmacias. Espaia estd creciendo por
encima de los paises de nuestro entorno y el paro se ha reducido
considerablemente. Segun los ultimos datos de IQVIA, las farma-
cias estdn creciendo ligeramente tanto en volumen como en valor.
La facturacién promedio de las farmacias ha crecido un 1% en
los dltimos 4 anos, sin embargo todavia no se han recuperado al
100% a los nimeros de antes de la crisis.

Venimos de un aiio 2019, en lo que a la farmacia se refiere, esta-
ble tanto a nivel normativo como econdmico, pero a la vez esta es-
tabilidad ha dotado al sector de un cierto inmovilismo, sobre todo
en lo que a las transmisiones de farmacia se refiere. La segunda
parte del afo ha estado muy teiida de incertidumbre, y esto no
ha favorecido las transmisiones. A pesar de ello, los bancos han
seguido ofreciendo condiciones financieras muy favorables con
dnimo de incentivar el consumo y la inversién empresarial.

2020 es un ano de desafios para nuestro pais y para las
farmacias también. A nivel interno, estamos pendientes de la apro-
bacién de los nuevos presupuestos, el control de la deuda, las pen-
siones vy las altas tasas de paro. En la farmacia, tenemos pendiente
la aprobaciéon de un nuevo Convenio de oficinas de farmacias
a nivel nacional, y la nueva Ley de Ordenacion Farmacéutica
para el caso de la Comunidad de Madrid.

En otro orden de cosas, siguen los temores ante nuevas baja-
das de precios de medicamentos, subastas, desabastecimientos,
fin de los descuentos de los laboratorios o fin del copago. Nos
preguntamos ademds si el futuro de la farmacia va a ser realmente
asistencial como se pretende, o esto quedard mds bien en papel
mojado. Lo que estd claro es que si se implantan nuevos servicios
en las farmacias, éstos han de ser rentables, porque si no llegard
un momento en que no sean viables como negocio las oficinas de
farmacia.

En nuestro sector tendrd lugar un afio mds la reunién de las farma-
cias por excelencia con motivo de la celebracién de Infarma
2020, en Madrid, los dias 10, 11y 12 de marzo. Estamos presentes
con un stand (5E42).

Por ultimo, en lo que se refiere a nosotros, cumplimos 70 afios de
existencia. Esperamos poder compartir con ustedes este momen-
to, aligual que les hemos acompanado durante todos estos
afos para construir juntos el hoy y el manana de las farmacias.

Les invitamos a seguirnos en #FarmaciasConFuturo.



Area compraventa de farmacias

Transmite tu farmacia en

Abogado departamento juridico y de transmisiones

¢Es comun que se
alargue mucho el
procedimiento de
una venta de
farmacia?

12 pasos

Rosa Blanco

Orbaneja Abogados

Desde Orbaneja Abogados insistimos mucho en la
importancia de tener "la casa en orden” cuando se
toma la decisién de vender la oficina de farmacia,
que es una de las decisiones profesionales, y casi
particulares, que ha de tomar un farmacéutico en
su trayectoria laboral. El procedimiento de ventaq,
sobre todo en la Comunidad de Madrid, se alar-
ga bastante por la burocracia administrativa que
conlleva, por lo que, si surgen imprevistos durante
el procedimiento, la demora en la operaciéon que
puedan conllevar va a hacer que el tiempo pa-
rezca eterno, pudiendo llegar a correr el riesgo de
que la parte compradora desista de la compraven-
ta ante los problemas surgidos.

Por ello vamos a analizar de manera sencilla y en 12 simples pasos todos aquellos
aspectos que tenemos que tener en cuenta para que la venta de la farmacia sea un éxito
total, sin que surjan esos imprevistos innecesarios por el camino.

Tener la Primera copia de la Escritura Publica de
compraventa, donacién o herencia de la far-
macia.

En el supuesto de que la oficina de farmacia fuera
de nueva apertura, el Acta de Apertura de la
Consejeria de Sanidad que se otorgd en su mo-
mento serd su titulo de propiedad.
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con el cardcter de
bien ganancial!
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En cuanto al local exactamente igual: tener la Es-
critura Publica de compraventa, donacién o heren-
cia del local comercial.

En el supuesto de que el local comercial sea arren-
dado, el documento que vamos a necesitar es el
contrato de arrendamiento.

Comprobar que los bienes que van a ser objeto de
transmision (oficina de farmacia y local comercial,
en su caso) no estén gravados por ninguna carga,
como pueda ser una hipoteca mobiliaria o inmo-
biliaria, prenda sin desplazamiento, condicién re-
solutoriq, etc. Si asi fuera, habria que tenerlo en
cuenta para las cancelaciones tanto econémica
como registral. Esto se puede hacer de forma si-
multdnea a la compraventa.

Si la oficina de farmacia y/o el local comercial tie-
nen cardcter de bien ganancial (por haberse ad-
quirido estando casado el titular de la farma-
cia, y bajo el régimen econémico de gananciales)
se tiene que contar con el consentimiento del otro
cényuge para poder perfeccionar la venta. Si am-
bos estdn divorciados o ha fallecido el cényuge no
titular sin que se haya realizado la liquidacién de la
sociedad de gananciales (bien sea en el proceso de
divorcio o bien sea en la herencia del causante) es
el momento de hacerlo sin mds dilacién.

Si las cancelaciones de las cargas que pueden gra-
var la oficina de farmacia y/o el local comercial
se pueden hacer de forma simultdnea a la
compraventa de la misma, en este supuesto se
aconseja que se haga de forma previa, ya que
es necesario contar con el consentimiento del con-
yuge (o ex cdnyuge) o de sus herederos, en caso de
fallecimiento.
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La contabilidad de la
farmacia
a transmitir debe
estar al dia
y sus impuestos
presentados en
tiempo y forma!
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Si la disponibilidad juridica del local es en vir-
tud de contrato de arrendamiento, que ya hemos
localizado, tenemos que estudiar el mismo:

+ Tiempo de duraciéon del actual contrato.

« Posibilidad de la cesién del contra-
to de arrendamiento a favor de un tercero.

+ Condiciones de la cesién: ;hay que pagar de-
recho de traspaso? ;duracién que le restaria al
nuevo arrendatario? jsubida de la renta para
el nuevo arrendatario?

- Negociacién de un nuevo contrato: para
que la operacion sea viable serd necesario
que al menos se contemplen estos derechos a
favor del nuevo arrendatario:

Plazo de duraciéon minimo de 20 afios.
Derecho de cesién durante toda la vi-
gencia del contrato de arrendamiento.
Derecho de obras, al menos las de
primera instalacién.

Las obligaciones fiscales y contables deben es-
tar al dia: llevar la contabilidad al dia y correc-
tamente, tener todos los impuestos presentados,
los libros contables debidamente cumplimenta-
dos vy si se tiene obligacién, depositados en el re-
gistro mercantil. Asimismo, es importante que las
declaraciones fiscales sean coherentes con la rea-
lidad de la farmacia, que sean un fiel espejo de la
misma.

El stock de la farmacia tiene que estar saneado:
que no haya caducidades inferiores a 6 meses, ni
productos descatalogados o en mal estado, vy
que el volumen del mismo no sea excesivo en
proporciéon a la facturacién de la farmacia: tiene
que ser en torno a un 10% de la misma. Es muy
importante tener localizados aquellos productos
con mds rotacién y lo que apenas tienes, para ver
si el volumen de cada tipo es conforme con esa
rotacién, y que los pedidos que se realicen vayan
en esa linea.

Es aconsejable que el stock esté debidamente
reflejado en el programa informatico de la farma-
cia, por lo que de no ser asi, es un buen momento
para empezar a hacerlo.

9
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¢Obras en la
farmacia antes o
después de la
entrada en vigor de
la Ley de
Ordenacidn
Farmacéutica de la
Comunidad de
Madrid?
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Para poder transmitir la farmacia es necesaria
una autorizacion administrativa que se ha de soli-
citar ante la Consejeria de Sanidad, y uno de los
documentos que vamos a tener que aportar es
el plano de la farmacia, donde deberdn constar
las distintas zonas obligatorias: zona de atencidén
al publico, zona de almacén, zona del despacho
del farmacéutico para poder realizar una atencién
personalizada si fuera necesario, la zona de la-
boratorio, donde conste al menos una pila de agua,
con independencia de que se realicen formulas, y
por ultimo, el aseo.

Este plano que se aporta en el expediente debe
coincidir plenamente con el plano que obre
en poder de la Consejeria, por lo que ante las
dudas que pueda plantearse (farmacias abiertas
al publico con el mismo titular durante mds de 40
aios, que no tienen la seguridad de si han comu-
nicado todas las grandes o pequefias obras reali-
zadas a lo largo de tantos afos) nuestro consejo
es solicitar de forma previa una copia del plano de
archivo. Siesidéntica la situacién de la farmacia a
la actual no habrd ningun problema. En caso con-
trario tendremos dos opciones:

- Si las obras que se han realizado sin previa
autorizaciéon administrativa fueron anteriores
ala entrada en vigor de la Ley de Ordenacién
Farmacéutica de la Comunidad de Madrid
y se puede acreditar documentalmente, se
hard asi saber a la administraciéon, ya que
con anterioridad no era necesaria autoriza-
cién previa, siendo suficiente la comunicacién
al Colegio Oficial de Farmacéuticos.

- Si las obras fueron posteriores, o no se pue-
de acreditar documentalmente que fueron
anteriores, habrd que regularizar la situacién
mediante la incoacién un expediente de mo-
dificacion de local de oficina de farmacia,
que nos demorard un poco el expediente de
transmision, si se hiciera conjuntamente, por
lo que es otra de las cosas que podemos ha-
cer de forma previg, incluso antes de tener un
comprador.
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<Quién tiene
derecho
preferente de
adquisicion de mi
farmacia si decido
transmitirla?
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El personal de la farmacia también es otro fac-
tor que hay que tener en consideraciéon: nimero
de empleados, horario que realizan, antigliedad,
sueldos, reducciones de jornada por cuidado de
menores o mayores, edad, etc. El Estatuto de los
Trabajadores establece que el cambio de empre-
sario (titular de la farmacia) no puede afectar a los
mismos, pero la realidad es que el adquirente de
una farmacia no va a querer asumir las antigle-
dades ni el posible exceso de personal con
el que cuente la farmacia. Es habitual que un
farmacéutico en su ultima etapa profesional
tenga mds personal del que corresponde-
ria en consonancia con la facturacién al primar la
calidad de vida sobre el rendimiento econdmico,
siendo inverso el interés en el adquirente: primard
lo econdmico al haber invertido mucho dinero para
comprar la farmacia, y en gran medida, con finan-
ciacién ajena.

Derecho de adquisicion preferente: en la
Comunidad de Madrid la actual Ley de Ordena-
cién Farmacéutica de Madrid, y en casi todas las
comunidades auténomas, concede por este orden:
al céonyuge, al hijo, al farmacéutico regente, susti-
tuto y adjunto este derecho, que les otorga
la posibilidad de comprar con preferencia y en
las mismas condiciones que lo haria un tercero
(precio, plazos, local, valoracién de existencias,
gastos de la operacién, etc.) por lo que, para evitar
problemas posteriores, esimportante conocer las
intenciones de estas personas con derecho prefe-
rente de adquisicion, ya que si deciden ejercitar
ese derecho cuando ya hay un comprador, la
operacion se puede complicar notablemente.

Lo mas prdctico es que firmen lo antes posible una
renuncia al ejercicio del derecho. Si por el contra-
rio estuviera interesado alguno de ellos en ejercer-
lo, habria que comunicar de forma fehaciente (lo
mejor es un burofax) la intencién de transmitir la
farmacia y las condiciones de la venta. El plazo que
se les suele otorgar para que ejerzan su derecho
es el de un mes, por similitud al derecho que
tiene el arrendatario para comprar la vivienda o el
local arrendado, ya que la Ley de Ordenaciéon Far-
macéutica no establece plazo y en la legislacién no
hay otro derecho similar, aparte del citado derecho
del arrendatario.

11
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Todo negocio debe contar con la licencia municipal
de actividad concedida por el ayuntamiento
donde se ubique y las oficinas de farmacia tam-
bién deben cumplir con este requisito. Una vez que
se transmita la farmacia habrd que comunicar el
cambio de titularidad del negocio, y por ende,
de la licencia municipal de actividad, y para ello
es imprescindible aportar el documento que acre-
dita que el transmitente cuenta con esa licencia. En
el supuesto de que este documento no se localice,
siempre se puede pedir un duplicado a la adminis-
tracion competente. Como ya hemos aconsejado
en otros puntos anteriores, este duplicado habria
que solicitarlo lo antes posible y comprobar que
efectivamente el ayuntamiento tiene constancia de
esa actividad y que estd autorizada para el 100%
del local comercial.

El dltimo paso seria la valoracién de la farmacia
y del local comercial, si también fuera objeto de
transmisién. Se tendrd en cuenta la facturacién,
el porcentaje de venta libre y de seguro, la ubi-
cacién, el horario, el personal, y si se realizan
servicios complementarios, y como no, el local:
cudntos metros tiene, y sobre todo si es en propie-
dad vy serd objeto de transmision o de alquiler.

Una vez analizados todos estos puntos, ya se estaria en plena disposicion de poner a la venta
su oficina de farmacia, y aunque es un proceso relativamente largo, y con un coste emocional
importante en muchos casos, el haber resuelto todos los puntos anteriores le va a resultar

mucho mas sencillo.

Para cualquier consulta o ampliacion de informacion puede

mandarnos un e-mail a: rblanco@orbaneja.com

12



Oferta de farmacias

Oferta de farmacias

Estas son algunas de nuestras Farmacias en la
Comunidad de Madrid a la venta:

COMUNIDAD AUTONOMA DE MADRID

/ COD. 911.106

o ZONA MIRASIERRA @
(MADRID)

\ FACT. 110.000,00 €

/ COD. 910.425

o ZONA CUzCO
(MADRID)

\ FACT. 280.000,00 €

/ CcOD. 020.121

o ZONA CENTRO @
(MADRID)

\ FACT. 280.000,00 €

/ COD. 020.129

o ZONA VICALVARO
(MADRID)

\ FACT. 380.000,00 €

/ COD. 910.702

o ZONA RETIRO @
(MADRID)

\ FACT. 430.000,00 €

13



Oferta de farmacias

COD. 020.210
ZONA ACACIAS
(MADRID)
FACT. 445.000,00 €

CcOD. 020.103
ZONA BARAJAS
(MADRID) /O

FACT. 480.000,00 €

CcOD. 710.306
ZONA PENA GRANDE
(MADRID)

FACT. 500.000,00 €

(MADRID)
FACT. 650.000,00 €

COD. 910.730 \
ZONA CANILLEJAS /o

COD. 911105
ZONA COSLADA
(MADRID)
FACT. 700.000,00 €

(MADRID)
FACT. 765.000,00 €

e e e
2 2 2

COD. 910.725 \
ZONA TETUAN /o

14



Oferta de farmacias

(MADRID)
FACT. 800.000,00 €

/ COD. 910.204
o\ ZONA BARRIO DEL PILAR

COD. 811.026
ZONA VICALVARO
O\ (MADRID)

FACT. 890.000,00 €

(MADRID)
FACT. 900.000,00 €

/ COD. 710.201
o\ ZONA NORESTE

CcOD. 911.217
ZONA GETAFE
O\ (MADRID)

FACT. 970.000,00 €

(MADRID) Licencia

/ COD. 911.001
o\ ZONA MONCLOA

iPreguntenos y le ayudaremos!
C/ Santa Engracia, n® 19 - 1°
Tl: 91.445-48-54 - Fax: 91.593-05-49
E-mail: abogados@orbaneja.com
28010 Madrid

15
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Puntos clave de la negociacion
del contrato de arrendamiento
cuando compro una farmacia

Maria Teresa Fernandez
Abogado
Co-Socio Director Orbaneja Abogados

IO]O con las Cuando se va adquirir una farmacia, es primor-
.. dial estudiar la disponibilidad juridica del local
condiciones donde se ubica la misma. Esto es, si se va adquirir

en propiedad o por el contrario se va a celebrar un
contrato de arrendamiento sobre el mismo.

que debe reunir
un contrato de

En el supuesto que se opte por el arrendamiento

arrendamiento de del local, es importante que éste deba reunir una
| | l serie de condiciones que a continuacién sefia-
ocal en € lamos:

momento de la

+ El plazo minimo debe oscilar entre 15-20 afios.

CIdQUiSiCién de + Su destino debe ser para oficina de farmacia
una farmacia!

y actividades complementarias de la misma.
» La Autorizaciéon de realizacién de obras en
el periodo al menos de 2 afios.
El Derecho de Cesidon a favor de terceros.
Renta y actualizaciones de la misma.
Asimismo, se debe acordar todos aquellos
gastos a pagar por el arrendatario indepen-
dientemente de la misma.
+ Es obligatorio el ingreso de la fianza corres-
pondiente a 2 meses de renta.

16
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BANKING
AND
FINANCE

“Si decidimos
comprar una
farmacia con
local arrendado
es importante
que haya opcidén
a compra en el
futuro”

AQ
IS

No obstante, cuando para adquirir una farmacia

se acude a la financiacidn externaq, las entidades

bancarias exigen para la concesiéon del préstamo

correspondiente una serie de requisitos que debe

reunir el contrato de arrendamiento. Esto es:
Debe contener la autorizaciéon expresa de
poder hipotecar el fondo de comercio.

+ La duracién de éste tiene al menos que coin-
cidir con el plazo de la amortizacién del prés-
tamo concedido.

+ Debe incluir la posibilidad de cesién a un
tercero del mismo.

« En cuanto a la obligatoriedad de su inscrip-
cion registral, algunas entidades bancarias,
exigen su inscripcién. Si bien, a este res-
pecto, consideramos que la “no inscripcién”
no deberia de ser un obstdculo para la obten-
cion del citado préstamo que légicamen-
te, aminoraria los costes de la operacién, ya
que dicha inscripcién conllevaria el pago de
I.LA.J.D. - 0,75% en la actualidad - calculado
de acuerdo con la renta total, es decir, du-
rante la vigencia del mismo.

Por otra parte, indicamos la conveniencia para el
adquirente de la celebracién de los contratos de
arrendamiento con opcién a compra. Ya que, nos
daria la posibilidad de aplazar la adquisicion del
local en el futuro.

Por ultimo, recordar que de acuerdo con la legis-
lacién farmacéutica de la Comunidad de Madrid
(Ley 19/1998 de 25 de noviembre) el local donde
se ubique la farmacia, debe distar al menos 250
metros con la oficina de farmacia mas cercana y
150 metros con los centros de atencién primaria.
Su superficie util debe ser de 75 metros cuadrados
y constar de acceso libre, directo y permanente a
la via publica. Conllevando todo ello, que el hi-
potético traslado por resolucién del contrato de
arrendamiento, en su caso, a un local que reuna
las condiciones antes indicadas resulte complejo y
dificultoso.

Para cualquier consulta o ampliacion de informacion puede

mandarnos un e-mail a: juridico@orbaneja.com

17
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cQué tipo de farmacia es mas

<Como adquirir
una farmacia de
nueva apertura?

rentable comprar?

Rocio Martinez Montén
Abogado y Asesor fiscal

Para comenzar a contestar esta pregunta es
fundamental partir de la premisa de que la ad-
quisicion de una oficina de farmacia estd someti-
da al cumplimiento de una serie de requisitos.
Requisitos tanto subjetivos, que debe cumplir
el futuro titular de la farmacia (tener titulacién de
Farmacia) como objetivos, obtencién de la corres-
pondiente Resolucién de Sanidad por parte de la
Comunidad Auténoma en la que esté ubicada la
oficina de farmacia.

Hay dos formas de adquirir una oficina de farma-
cia, por un lado, la de nueva expedicion o aper-
tura, que son concedidas por las Comunida-
des Auténomas a través de concursos publicos,
en base a los méritos del farmacéutico, y por otro
lado, las mds habituales, que son las que se ob-
tienen a través del traspaso. Es decir, se compra
una licencia de una farmacia que ya funciona, de
manera onerosa intervivos (traspasos o compra-
ventas), o bien se transmite de manera lucrativa
de padres a hijos (es un tipo de negocio en el que es
muy habitual este tipo de transmisiones, tanto por
donacién como por herencia).

Es en las compraventas o traspasos cuando los
compradores mds se suelen plantear si sera ren-
table el negocio que quieren adquirir.



Area fiscal-contable

¢Cémo se llega al
precio definitivo
de la venta de una
farmacia®?

¢CAmo debe ser el
rendimiento neto
de una farmacia
para considerarla
rentable?

A este respecto y para comenzar este andlisis de
rentabilidad es preciso que las partes, vendedor y
comprador, lleguen a un acuerdo en el precio
de la oficina de farmacia. El precio es lo que
pagara por la licencia de farmacia quien la com-
pre. Al precio se llega a través de la negociacion de
dos valores, el que le da a su negocio el vendedor y
el que le da a la farmacia que pretende adquirir el
comprador.

Durante estos ultimos meses hemos asistido a un
incremento un tanto ficticio del precio de venta de
la farmacia. ;Estamos ante un aumento real o mads
bien es sé6lo un intento por parte de los vende-
dores de recuperar lo que han invertido durante
anos? Para responder a esta pregunta, debemos
reflexionar primero sobre la valoracién econdé-
mica de una oficina de farmacia. Esta se realiza
teniendo en cuenta multiples factores que ayudan
a estimar sila farmacia estd o no bien gestionada
(facturacion media del establecimiento, la ubica-
cién, el horario que pretende ofrecer o la contrata-
cién de personal). El rendimiento de la farmacia es
un excelente indicador de su valor. Cuanto mayor
sea el rendimiento que se obtiene, mayor serd el
coeficiente de venta o factor multiplicador.

Y es el aumento de esta rentabilidad en la que
debe centrarse el comprador. Para todo ello, el
titular debe tener claro que ademds de ser un
profesional de la sanidad es empresario y como
tal, tiene que llevar a cabo todas las gestiones
necesarias para que su empresa le sea rentable,
es decir, que el rendimiento neto de la misma,
después de impuestos, sea suficiente para poder vi-
vir de ella, ya que puede ser sospechoso, de cara a
Hacienda, que un empresario persona fisica tuviera
rendimientos negativos varios afos consecuti-
vos sin poner medidas para evitarlo.
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Area fiscal-contable

<Qué aspectos
fundamentalmente
debemos tener en
cuenta para
valorar la
operacion de
compra de una
farmacia?

Una farmacia es rentable o se puede aumentar la
rentabilidad de la misma cuando se lleva a cabo
una buena gestion, tanto de las compras como del
stock, ademads de conseguir un aumento de la fac-

turacién de la misma, a través de las ventas.

La rentabilidad bruta de las oficinas de farmacia
oscila entre un 30% y un 33%, si bien, y como he-
mos indicado anteriormente, puede variar en fun-
cién de la localizacién del establecimiento, por lo
que queda claro que este es uno de los puntos mds
importantes a la hora de escoger una oficina de
farmacia, tanto la Comunidad Auténoma, como el
enclave, rural o urbano.

Otro aspecto a tener en cuenta para valorar una
operacién de compra de una farmacia es el local
y su estado del mismo. Es decir, si una reforma en
el mismo podria aumentar la facturacién. La expe-
riencia indica que asi es. Las farmacias que hacen
reforma en el local, aumentan su facturacién de un
15% a un 20% anual.

Lo que debe quedar claro es que desde el aiio 2015
la farmacia espafiola estd recuperdndose poco a
poco. Por lo tanto, no se puede dar una respues-
ta tajante a qué tipo de farmacia es mas rentable,
dado que como hemos expuesto son varios los fac-
tores que influyen en la constancia y/o aumento de
esa rentabilidad.

Para cualquier consulta o ampliaciéon de informacion puede

mandarnos un e-mail a: contabilidad@orbaneja.com
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Area laboral

El personal como piedra
angular del éxito de la gestidon
de tu farmacia

Eugenio Fernandez
Responsable Departamento Laboral
Orbaneja Abogados

iRevisa una vez al Si hgy oIgL'u'w aspecto que e?% esencial a .Ia hora de
gestionar bien una farmacia, uno es sin duda el

Clﬁo |OS PERSONAL de la misma. Todas las empresas se
trat conforman de personas, pero en el caso de la far-
contratos y macia es especialmente importante, dado el espa-

salarios de tus cio (a veces muy pequefio) en el que conviven tanto
titular como trabajadores de la misma.
empleados!

Los trabajadores de una farmacia no sdélo estdn
en ella por el salario, sino que siempre existen una
serie de beneficios adicionales, a veces intangibles
que hacen que éste quiera estar en una farmacia y
no en otra. Hay que decir, que salario es también
los periodos de descanso y las vacaciones.

No hay que olvidar ademds, que lo que percibe un
trabajador no es lo que le cuesta al titular. Los cos-
tes de seguridad social se han ido incrementando
sensiblemente en los ultimos tiempos ademds, por

lo que es esencial hacer una gestion éptima del
personal en relacién a la facturacion y las necesi-
dades de la farmacia.

Nosotros somos partidarios de revisar los salarios
y sus contratos una vez al aio, para de esta forma
hacer un punto de inflexidon y revisar las retribucio-
nes de todos ellos, tanto desde el punto de vista
econdémico como de carga de trabajo, beneficios
etc.
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Area laboral
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iEs muy
importante contar
con un buen
asesor para una
correcta gestién
de tu

farmacia!

Si estds justo en el momento en el que vas a adqui-
rir una farmacia y no sabes si quedarte con todo
o parte del personal, reflexiona sobre todas estas
cuestiones antes de abordar esa inversidon. Ana-
liza el personal que verdaderamente necesita la
farmacia que vas a adquirir y constriyela poco a
poco. El sector de la farmacia es verdad que goza
de muy buena salud y tiene muy poco paro, pero
hay un trabajador para cada farmacia. Quizds ese
que has visto y tanto te gusta no encaja en la tuya
pero si en otras. No desesperes, sigue buscando y
cuando encuentres el que encaja te dards cuenta
enseguida.

Algunas recomendaciones sobre la GESTION DEL
PERSONAL DE TU FARMACIA:

1- Revisar en diciembre de cada aiio los salarios
para ver si estdn acordes a mercado, al Con-
venio colectivo de oficinas de farmacia etc.
De esta forma empezards el aio con las cuen-
tas claras.

2- Revisar los objetivos individuales y por gru-
po de cada uno de los miembros de tu equi-
po para establecer una direccién estratégica
clara de tu farmacia. Por ejemplo, el primer
trimestre apostaremos por los antigripales y
por las cremas antiarrugas. El segundo por
los solares... y asi sucesivamente. No olvides
transmitir estos objetivos a tu gestor para po-
der confeccionar bien la némina de cada uno.

3- Reluinete con tu asesor para asegurarte de que
legalmente estd todo en orden.

4- Establece reuniones de comunicacién indivi-
duales y por grupos con todos ellos para que
les quede claro a cada uno sus objetivos. Si no
lo haces dard lugar a rumores y malentendi-
dos y un mal clima. Una buena comunicacién
es la clave de éxito de tu farmacia.

5- Por ultimo, haz protagonista de tu farmacia
a tus empleados: si no mimas a tu personal
cada dia, no podrds alcanzar tus objetivos.

Para cualquier consulta o ampliacion de informacion puede

mandarnos un e-mail a: laboral@orbaneja.com
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Area de gestidn

¢Escuchas al publico de tu

Directora de Seleccidn FARMATALENT

cQuiénes hacen

de nexo entre los
clientes del

nuevo barrio al
que hemos llegado
y nuestra

botica?

nueva farmacia?

Paloma Carpintero

Si en la publicacién del pasado mes de diciembre
2019 haciamos una reflexidon sobre qué hacer con
los empleados de una farmacia al comprar o he-
redar la misma, lo que nos queremos preguntar
ahora es qué nos pide el publico de nuestra nue-
va adquisiciéon, como llegar a ese publico y qué
tenemos a nuestro favor y en nuestra contra.

Dos preguntas fdciles para comenzar la reflexidn:

1- (Cudl es el canal para llegar al publico de mi
nueva farmacia?

2- Una vez averiguado el canal, ;cémo llego
a obtener la informacién que quiero de mi
publico?

A la pregunta UNO me parece fdcil responder:
NUESTROS EMPLEADOS en la farmacia. Nues-
tros adjuntos, técnicos y auxiliares son quienes
hacen de nexo entre la nueva calle/barrio al que
hemos llegado y nuestra rebotica. Son quienes
dicen "hola buenos dias" al publico y quienes co-
nectan ese publico con los resultados del ordena-
dor de nuestra rebotica antes de decirles “adiés
buenas tardes”.
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Area de gestién

¢ Tenemos claro
que VENDER en
una farmacia NO
es malo y que se
vende
COMUNICANDO?

b

2 a
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FHARMACY

¢ COmo se
pregunta a la
gente que viene a
que le ayude, si no
sabe muchas veces
ella misma lo que
necesita?

24

A la pregunta DOS, que quizd tiene mds compli-
cacién que la primera, cabe hacerse una reflexion
que a veces en la farmacia levanta ampollas. ;Te-
nemos claro que VENDER en una farmacia NO es
malo y que se vende COMUNICANDO? A menudo
algunos comparfieros de bata blanca se llevan las
manos d la cabeza cuando se utiliza este término
en el encuadre de una botica, pero si se encaja a
través de la profesionalidad y el hecho de abordar
la salud en su perspectiva integral esto encuentraq,
y eso defendemos siempre en FARMATALENT, todo
su sentido.

Una vez aceptado el hecho de que VENDER es
COMUNICAR y que hacerlo en una farmacia no es
malo, se aborda la pregunta DOS: ;Cédmo sé qué
necesita mi nuevo publico que le comunique o ven-
da para llegar a él? Voy a ver si soy clara con esta
respuesta: PRE-GUN-TAD. Asi de sencillo y de com-
plicado a la vez. PRE-GUN- TAD a la gente que en-
tra en vuestra farmacia. Es vuestro publico y os ha
elegido a vosotros para que acometdis con ellos la
loable labor de AYUDARLE.

{Cémo se pregunta a la gente que viene a que le
ayude, si no sabe muchas veces ella misma lo que
necesita? Una vez escuché, y se me quedd grabado
porgue me encantd, explicar a un profesor especia-
lista en comunicaciéon que la técnica del “pregun-
ting-escuching"” tiene una sdélida base cientifica que
es la siguiente: tenemos dos orejas y una boca, por
lo que estamos bioldgicamente preparados para
oir el doble de lo que hablamos, y para hacerlo pri-
mero antes que hablar... Bueno teoria jeh? A mime
cautivé y me parece de las cosas que mds alto ratio
tiene en la relacién inversién- rentabilidad.



Area de gestidn

cCAdmo debemos
formular las
preguntas a
nuestros pacientes
desde detras
delmostrador?

iFelices Preguntas!

Si bien una servidora -la que estas lineas escribe-,
no es experta en ventas ni comunicacidn; si soy ex-
perta en la vida (en la mia concretamente, que me
la sé de PE a PA) y sé que me gusta, como a todo
el mundo, que se me dedique tiempo y que alguien
demuestre interés en mi. No creo que haya nada
mds humano y que a todos nos llegue bien al fondo
que el hecho de que alguien nos dedique tiempo,
interés y esfuerzo a nosotros y nuestra necesidad y
ese "nosotros” engloba, por supuesto, nuestra ver-
sién “nosotros como paciente”.

Por descontado, cuando se habla de “preguntar” en
una farmacia debe hacerse desde el mds estricto
estilo profesional; con cuildodo, amabilidad, y de-
licadeza... Con EDUCACION en definitiva y con la
intenciéon de averiguar solo aquello que de verdad
necesitamos saber para poder facilitar y lograr
esa atencién integral de nuestro paciente, pero no

SOLO aquello si no TODO aqguello.

Aungue por motivos obvios esta labor es mds fdcil
cuando alguien es nuestro publico diario que viene
a nuestra nueva comprada o heredada farmacia;
no debe perderse de vista que cuando alguien de
paso acude a una farmacia lo hace también espe-
rando lo mismo: ser ayudado.

A lo mejor si dedicamos 4-5 minutos mas de lo es-
perado inicialmente en una dispensacién estric-
ta (pim-pam-pum y hasta otra) logramos que esa
persona que se ha sentido querida, escuchada y
ayudada quiera después dejar de ser “un” paciente
para ser “nuestro” paciente.

Para cualquier consulta o ampliacion de informacion puede

mandarnos un e-mail a: farmaciasconfuturo@orbaneja.com

25



Area de economia

Como gestionar el patrimonio
tras la venta de la farmacia

{Existe una unica
opcién para
invertir

o podemos
combinar varias
férmulas?
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Una vez que hemos vendido la farmacia nos plan-
teamos qué hacer con este dinero. De momento,
saltan un montén de dudas ante un entorno cam-
biante en los dmbitos politico, econdmico, social,....

Quizds tengamos un perfil conservador y no haya-
mos dedicado tiempo a una gestién sofisticada del
ahorro. Podemos pensar que lo mejor es “invertir
en el ladrillo” bajo los argumentos de que “siempre
ha sido inversién segura”. Por el contrario, nos plan-
teamos la inversién en activos financieros (fondos,
acciones,....) como un camino dificil y sélo apto
para gente arriesgada. Vamos a centrar ambas
opciones, partiendo de la premisa que pueden ser
opciones complementarias y que no se puede ge-
neralizar en cudl de las dos es mejor o peor.



Area de economia

iQué
conseguiremos al
confeccionar un
cuadro de
planificacién
financiera?

cDebemos tener en
cuenta los
condicionamientos
emocionales al
invertir?

Antes de ver los pros y contras de cada inversidn,
se deberd confeccionar un cuadro de planificacién
financiera. Reflejard de la manera mds aproxima-
da posible los ingresos y gastos previstos para los
préximos cinco anos. Ademds se deberd introducir
la variable de “liquidez inmediata”. Es decir, tener
presente si vamos a necesitar deshacer toda o par-
te de la inversién de un dia para otro sin sufrir pér-
didas por ello.

Como en todo, aqui no hay verdades absolutas ni
se puede generalizar. Veamos los pros y contras de
las dos alternativas en el momento actual.

La inversién en activos inmobiliarios puede ser de
muy diversos tipos y con rendimientos alternativos.
Mucho cuidado con esta inversidén porque pueden
entrar condicionamientos emocionales que per-
judiquen la calidad de la inversién. Debemos ser
conscientes del objetivo de esta inversién. Si sélo
nos cefimos a la busqueda de rentabilidad, sin
mds, debemos hacer un andlisis frio del precio de
alquiler y potencial de revalorizacién. No se pue-
de generalizar y decir que el mercado inmobiliario
estd caro o barato. Todo depende de cada caso en
concreto. En los dos ultimos afios el aumento del
precio supera el 15%. Sobre todo para el caso de
las grandes ciudades, ya que tras la subida de los
alquileres han sido muchos arrendatarios los que
han optado por la compra de vivienda, contribu-
yendo a la subida de precios. Estos importes ha-
cen cada vez mds complicado obtener rendimien-
tos superiores al 4% (importe antes de impuestos)
con las mensualidades de alquiler. No obstante, los
importes pueden ser superiores pero la busqueda
debe ser muy meditada y sin ningtin condicionante
emocional.
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Area de economia

<Qué riesgos
correremos en la
inversion
inmobiliaria?

La importancia del asesormiento
de profesionales en el momento
de la inversion es fundamental.

<Qué alternativas
de inversiéon hay en
el mundo
financiero?

RIS
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Por otra parte, siempre debemos tener presente que
la posible venta del activo no siempre es posible en
las condiciones que queremos en cada momento ni
podemos vender sélo una parte de la misma vy lue-
go volver a reponer la inversion. Aqui la clausula de
“liquidez inmediata” es dificil de incluir. Ademds de
soportar gastos de compra venta, impuestos IVA-
AJD-ITP, riesgos de impago por parte de inquilino
asi como gastos corrientes; seguros, comunidad de
propietarios, mantenimientos y reparaciones.

La otra alternativa es el mundo financiero. Muchos
profesionales del sector farmacéutico han coloca-
do su ahorro a lo largo del tiempo en depdsitos o
en fondos super conservadores aconsejados por
Entidades Financieras.

Sin embargo, existen muchas posibilidades de con-
feccionar carteras con fondos de inversién inter-
nacionales de reconocido prestigio y riesgo muy
definido que pueden facilitar lograr los objetivos
planteados. Pero para este camino pensamos que
es fundamental ir de la mano de profesionales del
sector capaces de dar un asesoramiento integral
e independiente en fondos de inversién. Busque
siempre una cartera diversificada constituida por
productos muy sencillos pero de calidad demos-
trada en, al menos, los ultimos 3 afios. Los fondos
son totalmente liquidos de un dia para otro, se pue-
den hacer cambios de cartera en todo momento
sin coste fiscal e incrementar o reducir la inversién
en funcién del cuadro de planificacion de gastos
que tengamos.



Area de economia

cConviene repartir
la inversidn en
distintas
carteras?

El presente
documento es una
publicacién con caracter
general y fines
exclusivamente
informativos.

Su naturaleza es
divulgativa y no ha sido
disefiado para servir como
asesoramiento o
recomendacién sobre
ningun producto o
estrategia de inversion
especifico.

¢Cudl seria la cartera en el momento actual?

Si bien cada cartera debe ser personalizada, po-
driamos hablar en este momento de esta configu-
racion de base:

50% en renta variable: Fondos de inversion de
compafiias de alto nivel de dividendo de Europa y
Estados Unidos. Aqui hay fondos de gestoras inter-
nacionales con alta calidad en su gestién.

30% en fondos de renta fija emitida por paises
emergentes. Los tipos de interés en las dreas emer-
gentes son mds elevados actualmente frente a los
desarrollados. Su comportamiento deberia seguir
siendo favorable.

20% en fondos de activos de renta fija de corto
plazo. Aqui la rentabilidad es muy limitada pero se-
ria el apartado para liquidez inmediata y también
para poder aprovechar oportunidades que pueden
surgir en cualquier momento.

Sectores como salud, cambio climdtico, biotecno-
logia o inteligencia artificial pueden ser un comple-
mento muy interesante en la cartera.

Tras un afo 2019 con alzas generalizadas en casi
todos los mercados estamos en los inicios del ac-
tual donde siguen existiendo oportunidades pero
las oscilaciones van a ser muy habituales. Por ello,
una vez mds, guiarse de profesionales capaces de
buscar oportunidades y valorar las consecuencias,
en todo momento, de las oscilaciones resulta fun-
damental para una buena configuracién de la car-
tera de ahorro.

Para cualquier consulta o ampliaciéon de informacion puede

mandarnos un e-mail a: farmaciasconfuturo@orbaneja.com
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Entrevista a un farmacéutico

Entrevista a un farmacéutico

Esta es la primera
entrevista que Orbaneja
Abogados realiza en 2020
y para ello hemos escogido
entre los héroes y heroinas
del sector de la salud a
Isabel Carcedo Bolivar. A
través de nuestras
preguntas y sus respuestas
descubriremos cémo ha sido
su comienzo en el increible
mundo de la farmacia, los
problemas con los que se
encontrd y las soluciones
que les dio.

Hola Isabel, para comenzar con la entrevista tengo una pregunta obligada para hacer,
¢{Cuando y por qué decidiste ser farmacéutica?

Hola. Al terminar el bachillerato, aunque tenia la opcién de trabajar en la industria quimica,
mi interés estaba centrado en el mundo sanitario y mds concretamente, en el mundo farma-
céutico. El porqué es fdcil. La farmacia es una vocacién y cuando se tiene, te dirige directa-
mente a ella.

Hace muy poquito que has adquirido tu farmacia, ;puede decirse que acabas de cumplir un
sueio?
Por supuesto que si.

Siendo asi, ¢la experiencia ha sido como tu la imaginabas o ha sido mas dificil de lo que
pensabas?

Adquirir una farmacia es tan complicado que cuando se consigue, cuesta un tiempo hasta
que se asimila la enorme responsabilidad que acabas de asumir.

¢{Has contado con ayuda para llevar a cabo todos los tramites que requiere comenzar a ser
titular de una farmacia?

Por supuesto. Sin la ayuda de mi familia, de algunos amigos y de una buena asistencia pro-
fesional, me habria sido imposible.

Tu farmacia es pequeiia pero veo que después de la reforma que has hecho has conseguido
que esté muy bien aprovechadaq, ;contaste con ayuda para disefiar los cambios o se te ocu-
rrieron a ti?

Con mucha ayuda. Tu estudias el sector, le das mil vueltas, coges ideas, pero luego acudes a
distintas empresas especializadas en el sector. Son tantos oficios los que hay que coordinar,
que si no estds pendiente de los trabajos, todo se dilata y se encarece.
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Entrevista a un farmacéutico

¢Se necesita invertir mucho dinero para lograr un cambio de aires en la farmacia y convertirla
en otra distinta a la que fue?

Se necesita apoyo financiero, pero sobre todo muchisimas ganas, ilusién y buen asesoramien-
to.

Tu eres joven, y adquiriste la farmacia a una titular que se jubilé, ;Cudl crees que es la princi-
pal diferencia entre el joven farmacéutic@ y el tradicional farmacéutic@?

Es simplemente el tiempo entre generaciones. Todo evoluciona y los tiempos son diferentes.
Hoy en diqg, la informdtica, la competencia dentro del sector y los propios clientes, han hecho
modificar los hdbitos y la forma de trabajar de la oficina de farmacia.

{Comenzaste de cero con tu equipo de trabajo o continuaste con el que tenia la anterior titu-
lar?
El equipo es totalmente nuevo.

¢Ha sido dificil la adaptacién del personal a la farmaciaq, tanto entre ellos como contigo?
Todos los inicios necesitan adaptacién, pero en el poco tiempo que lleva abierta la farmaciaq,
he tenido, por regla general, buena conexién con las personas que han colaborado o colabo-
ran conmigo.

¢Has tenido que contar con ayuda de expertos en la materia para llegar a las soluciones?
Para cualquier movimiento que hago, pido consejo a todos los profesionales que puedo, y
siempre me han ayudado de una manera sensacional.

Cerca de tu farmacia hay otras, ;qué haces para diferenciarte de ellas?
Hay mucha competencia, eso es cierto, pero como en otros sectores. Lo que procuro hacer es
dar la mejor atencién al paciente con todo mi interés. Para mi es lo mds importante.

{Qué es lo mas gratificante de tu trabajo?
Atender y ayudar a los pacientes y ver que se van satisfechos y sin ninguna duda.

Y lo menos?
Todo lo contrario. Cuando hay algun caso en el que nosotros, desde la farmacia, no podemos
ayudarles y solucionar el problema que tienen. Resulta frustrante muchas veces.

¢{Como valoras el salto de la farmacia al mundo digital? ;Crees que las redes sociales ayudan
a vender en la farmacia?

El mundo digital es fundamental y hace aios ya, dio un giro radical a la forma de trabajar en
el mundo farmacéutico. Todo estd interconectado, es muchisimo mds dgil y los tratamientos
se planifican con mucho tiempo, aunque la escasez de medicamentos que tenemos, ralentiza
mucho los tratamientos y los intranquiliza.

Las redes sociales se han convertido en una parte importante sobre todo para la difusién de
ciertos productos, pero la asistencia personal y trato cercano es primordial.
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Entrevista a un farmacéutico

¢{Como te imaginas el futuro de la farmacia?

Creo que la digitalizacién en la farmacia va a ir a mds, y habrd que seguir formdndose dia
a dia. Ojald las competencias del farmacéutico en la oficina de farmacia aumenten, ya que
todavia hay muchas dudas y necesidades que no estdn cubiertas, donde los farmacéuticos
podemos marcar la diferencia.

¢Cudl son tus aspiraciones como profesional de la salud?
Desarrollar correctamente la farmacia, seguir formdndome y aprendiendo ya que todos los
dias son diferentes y te enfrentas a retos nuevos.

¢Cudl consideras que es la habilidad mas valiosa que tienes?
La atencidén a los pacientes. El trato cercano, respetuoso y profesional puede marcar la dife-
rencia. Los pacientes confian en ti, en tu criterio y eso es lo mds gratificante.

Se que llevas poco tiempo en esta andadura, pero ;Alguna vez te has sentido decepcionada
de ser farmacéutic@?

No no, nunca. Y espero que no me pase. Cada dia es un reto y me siento muy afortunada. No
sélo por haber conseguido este proyecto después de tanto esfuerzo, sino porque me apasiona
mi trabajo.

Si volvieras a empezar, ;cambiarias algo?

Pienso que no. Habré cometido errores, y los que me quedan por cometer, pero de todo se
aprende y hay que ir poco a poco.

¢{Como te ves dentro de 20 afios? ;Cudles son tus objetivos?

Por ahora no me ha dado tiempo para pensar en cémo estaré dentro de muchos afios, aunque

supongo que mucho mds tranquila.

Mi objetivo principal es desarrollar la farmacia, crecer y conseguir que se cumpla el plan de
negocio que me planteé al empezar este proyecto.

Para terminar, si tuvieras que completar la entrevista con una pregunta, ;cual te harias?
La que me hago todos los dias a mi misma al cerrar la puerta de la farmacia; “jMainana mds!
Y mejor”

iIGRACIAS ISABEL!

HA SIDO UN PLACER HABLAR CONTIGO.
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Encuentros Orbaneja

Encuentros Orbaneja

Esta seccion les muestra nuestros encuentros trimestrales y

pretende animarles a participar y sugerirnos temas de interés
para futuras reuniones o conferencias.

El comienzo de 2020 ha llegado carga-
do de cambios politicos y sociales, por
este motivo Orbaneja Abogados ha
querido empezar el aino 2020 pisando
fuerte y ofreciendo al sector farma-
céutico diversas reuniones en los que
ponerles al dia de sus dudas referen-
tes a distintos dmbitos y contando con
ponentes tanto “de la casa” como de
fuera, muy prestigiosos en sus dreas.

Las encuestas realizadas posterior-
mente a los asistentes fueron muy
satisfactorias para nuestro equipo, al
obtener tanto los ponentes, como la
organizacién del evento una alta pun-
tuacién. Desde aqui aprovechamos
para reiterar las gracias a todos por
su participacion.

14 de enero
"Aprende a potenciar tu ahorro”
Guilefer Asesores Patrimoniales

12 de febrero
“La famacia, ;un negocio rentable?”
Rosa Blanco, Blanca de Eugenio y Bancofar

19 de febrero
“Salario minimo interprofesional y Convenio de Oficinas de farmacia
Eugenio Fernandez y Lino Tena

Indiquenos otros temas que le interesen para futuras reuniones o conferencias
en abogados@orbaneja.com o en farmaciasconfuturo@orbaneja.com
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Destacaria la profesio-
nalidad, la seriedad y la
preocupacion que mos-
trdis en todo momento en
vuestro quehacer diario.
Estoy muy satisfecho con
el servicio que prestadis”.

iEsperamos que ya los hayan
visto en las redes, e incluso los

hayan compartido!

Orbaneja 4.0

En esta seccidn de la revista pretendemos
hacer dar a nuestro lector un paseo por las
redes a través de imdgenes o testimonios
de quienes nos conocen.

Si echamos un vistazo a facebook o Insta-
gram comprobaremos que cada vez son
mads las farmacias que comprenden la im-
portancia de la digitalizacién del mundo
empresarial. También estdn presentes en
twitter con sus twists.

Orbaneja Abogados sabe bien lo importan-
te que es el progreso en el mundo digital
y por eso cada vez estd mds presente en
dichos medios.

Segun datos de la
UMESCO, al menos
T50 millones de
jowenes y adultos
no saben adn leer
ni escribir y 250
millones de nifios
no consiguen
adguirir las
capacidades
biisicas de cdlculo
¥ lectoescritura.

Comparte en redes sociales con los hashtags
#EducationDay

@ Orban #DiadelaEducacion

phngn ool

jilemos llegado a 2.000
“me gusta !l



Orbaneja te forma

Oferta formativa del equipo de
Orbaneja Abogados

Quien nos conoce sabe que Orbaneja Abogados
apuesta por la formacién constante de los equi-
pos de trabajo y de esta forma actua con el suyo,
pero ademds aconseja a los titulares de las oficinas
de farmacia que obre de la misma maneray
es por ello que ofrece a sus clientes cursos de gran
interés para los profesionales sanitarios. A través
de la formacién bonificada sus trabajadores po-
drdn acceder a estos cursos sin ninguln coste para
su empresa.

La duracién media es de 6 semanas o 60 horas lec-
tivas y Todas nuestras formaciones constan de un tutor personalizado de seguimiento del
curso para realizar consultas durante la realizacién del mismo. Asi mismo, a la finalizacién de
dicha formacién se expedird un diploma acreditativo de participacién para el alumno.

Esta es una muestra de algunos de los cursos que ofrecemos:

“NUTRICION Y DIETETICA”

“LA IMPORTANCIA DE LA INOCUIDAD EN ALIMENTOS 30H”

“ELABORACION DE MATERIALES DE MARKETING Y
COMUNICACION SENCILLOS”

“NUEVO REGLAMENTO GENERAL DE PROTECCION DE
DATOS”

“CURSO DE FITOCOSMETICOS”

Accede através de nuestra web en la pestaina Formacion y busca el curso que mds se
adecule a tus necesidades.

Para cualquier consulta o ampliacion de informacion puede

mandarnos un e-mail a: laboral@orbaneja.com
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Colaboradores

Colaboradores

Q Orbaneja

ABOGADOS

En Orbaneja Abogados constantemente nos proponemos mejorar el servicio de nuestros
clientes, por lo que hemos creado y ponemos a su disposicidn una estratégica red de
partners especializados para satisfacer sus necesidades

AXA es una multinacional francesa especializada en el negocio de proteccion
financiera. Desde 1983 también realiza gestién de activos. Es uno de los grupos
aseguradores mds grandes del mundo.

Firma de Cumplimiento Normativo especializada en responsabilidad penal
empresarial, Proteccién de datos personales, Ley de transparencia y buen go-
bierno y Compliance.

Consultoria especializada sobre todo en el sector de los servicios profesionales:

= abogados, arquitectos, ingenieros, médicos, coaches, etc. Centrada en

=m_Et?"r}f'iLaw el disefio y desarrollo de planes estratégicos de comunicacién cuyo objetivo
es hacer a su empresa mads eficiente, innovadora, eficaz y exitosa.

Y Consultoria para la Oficina de Farmacia —-Andlisis, Auditorias y Gestiéon de
FarmaVerita Compras. FARMAVERITA analiza, Gestiona, Recomienda y Realiza formacién al
farmacéutico a través de Mentoring de compras.

Asociacién Espafiola de Asesores Fiscales. Su principal objetivo es dotar a sus

AEDAF miembros de las mejores herramientas para el éptimo ejercicio de su actividad

(ﬁ @ /sociacitn Espafiola profesional y su finalidad es fortalecer y defender la imagen del Asesor Fis-

@" cefsesores Fiscales ¢l y la difusidon de su importancia en la economia espafiola y en nuestro
Estado de Derecho.

.’ Empresa lider en el dmbito de la prevencién de riesgos laborales. Su principal
objetivo es dar respuesta a todas las empresas adaptdndose a sus nece-
quironprevencion sidades, ofertando siempre un servicio integral y de calidad.
- Empresa establecida en el sector del Contact Center, dedicada a dar servicio
~'-"f2? a empresas que necesiten mejorar la comunicacién con sus clientes y activar
a 1A cualquier gestién comercial telefénica.

Consultora farmacéutica

VERA
Empresa que se dedica a facilitar un eficaz y eficiente servicio de seleccion a
. r Farmatalent los gestores y/o titulares de las Oficinas de Farmacia, dotdndoles del personal
que su negocio necesita.

Agencia de videomarketing. Disefio de estrategias de contenido audiovisual
E“ﬂ%‘# que definen la identidad de la empresa.

?
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Preguntas y respuestas

Preguntas y respuestas

Estaremos encantados de responder tus

PREGUNTA:

Estoy en tramites de comprar una ofi-
cina de farmacia y me han comentado
que para calcular el rendimiento de mi
actividad econémica de cara al Impues-
to sobre la Renta hay diferentes tipos de
estimacion, ;en cudl tengo que darme de
alta?, ;cudl me conviene mds?

R.S.S. Ciudad Real

dudas, envia tus preguntas a

abogados@orbaneja.com

RESPUESTA:

La normativa del IRPF (articulo 28 del Regla-
mento) es clara al decir que cuando en el afo
inmediato anterior no se hubiese ejercido ac-
tividad algunaq, se determinarda el rendimiento
neto por la modalidad de estimacién directa
simplificada, salvo que se renuncie a la misma.

En el ejercicio econémico siguiente se man-
tendrdn en esta modalidad si el importe neto
de la cifra de negocios no supera los 600.000
euros anuales en el afio inmediato anterior. En
el caso de que se haya facturado una can-
tidad mayor serd obligatorio que el contri-
buyente pase a tributar por estimacién directa
normal.

Cuando en el aiflio inmediato anterior se
hubiese iniciado una actividad, el importe neto
de la cifra de negocios se elevard al afio, es de-
cir se calculard como si se hubiera ejercicio
la actividad econémica durante todo el aiio.

Sobre la conveniencia de uno u otro sistema, le
recomendamos que en ese primer ejercicio
se dé de alta en estimaciéon directa simplifi-
cada para poder aplicarse el 5% de deduccion
por gastos de dificil justificacién que para la es-
timaciéon directa normal no es aplicable. Para
los sucesivos ejercicios, y dependiendo de la
cifra de negocio alcanzada, ya debera tributar
por el sistema que le corresponda de acuerdo
con la normativa del impuesto.

Para cualquier consulta o ampliacion de informacion puede

mandarnos un e-mail a: contabilidad@orbaneja.com
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Preguntas y respuestas

PREGUNTA: RESPUESTA:

{Quiero comprar una oficina de far- Las oficinas de farmacias como empresas

macia y no sé qué tengo que hacer para que son, ademds de estar reguladas por su

cumplir con la normativa en materia de legislacién especifica, han de cumplir la normati-

prevencion de riesgos laborales? va laboral. En este sentido, es muy importante la
prevencion de riesgos laborales y la seguridad

A.L.C. Lugo. en el trabgjo.

La Ley 31/1995 de Prevenciéon de riesgos labo-
rales, en su capitulo 1 art 2 establece: Tiene
por objeto promover la seguridad y la salud de
los trabajadores mediante aplicaciéon de medidas
y el desarrollo de las actividades necesarias para
la prevencién de riesgos derivados del trabajo.
A tales efectos, esta Ley establece los princi-
pios generales relativos a la prevencion de los
riesgos profesionales para la proteccién de la
seguridad y de la salud, la eliminacién o disminu-
cién de los riesgos derivados del trabgjo, la infor-
macidn, la consulta, la participacién equilibrada y
la formacién de los trabajadores en materia pre-
ventiva.

Para el cumplimiento de dichos fines, la Ley 31/1995 regula las actuaciones a desarrollar por
las Administraciones publicas, asi como por los empresarios, los trabajadores y sus respec-
tivas organizaciones representativas.

El art 14 de La ley 31/1995 establece la obligacién del empresario de garantizar la seguridad
y la salud de sus trabajadores, asi como la prevencién de riesgos laborales, adoptando las
medidas para la proteccion de la seguridad y salud de sus trabajadores, de acuerdo a las
cuatro especialidades preventivas.

Lo mds habitual, cuando se produce la compra de la oficina de farmacia es contratar con un
servicio de prevencion ajeno las 4 especialidades de prevenciéon de riesgos laborales Higie-
ne industrial, Seguridad en el trabajo y Ergonomia y Medicina en el trabajo. De esta formaq,
se cumpliria con la normativa vigente en materia de Prevencion de riesgos laborales. Se pue-
de contratar con el mismo servicio de prevencién que tenia el anterior titular de la farmacia o
con otro servicio de prevencion, si se hace con el mismo, pudiera ser mds ventajoso y obtener
algun tipo de beneficio econémico. Para cumplir con esta normativa, cada titular de oficina
de farmacia tiene que tener su contrato de prevencion de forma independientey no
seria vdlido el subrogarse a un contrato de prevenciéon del anterior propietario.

Cabe recordar, la funcién inspectora de la Inspeccion de Trabajo y Seguridad
Social para vigilar el cumplimiento de la normativa laboral y prevencién de riesgos
laborales.

Para cualquier consulta o ampliaciéon de informacion puede

mandarnos un e-mail a: laboral@orbaneja.com
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