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‘Grandes’, ‘medianas’ y “pequeiias’:

todas tienen un camino para mejorar
ESPECIALI 5k

CF
correofarmaceutico@correofarmaceutico.com
Grandes, medianasy pe-
quetias. Todas las oficinas
de farmacia espafiolas se
cuentran ante unfuturo in-
cierto y todas, independien-
temente de su dimensién,
tendrén que actuar en su
negocio para garantizar su
rentabilidad y, portanto, su
continuidad futura. Pero no
siempre se tiene claro cuél
es el camino que se debe se-
guir. CF, coincidiendo con
su noveno aniversario,
quiere ayudarle a vislum-
brarlo.

El préximo 28 de junio el
Hotel Ritz de Madrid serd el
punto de encuentro de far-
macéuticos llegados de dis-
tintos puntos de Espafia
para conversar, presentary
debatir las iniciativas que
les han ayudado a fortale-
cer su negocio. Los asisten-
tes contaran con la apor-
tacién de asesores y consul-
tores del sector, todos ellos
farmacéuticos. Todos tienen
a sus espaldas muchos
afios de trabajo del lado de
la oficina de farmacia y to-
dos conocen, de primera
mano, los miedos y las du-
das que pueden surgir a la
hora de plantear un nuevo
proyecto.

EN PRIMERA PERSONA

Hay ocasiones en las que
sirve de més ayuda oir la
experienciay los casos con-
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CF se ha propuesto
este afio ayudarle a dar
unimpulso a su oficina
de farmagia, motivo por
el cual, ya en abril, publi-
¢6un especial dedicado
en exclusiva a las posi-
bilidades gue ofrece su
negocio (ver CF del 19-
IV-2010). Expertos ase-
sores cercanos al sec-
tory farmacéuticos se-
falaron en estas pagi-
nas la importancia de
llevar una gestion del
producto adecuada, las
aportaciones de las
nuevas tecnologias y el
valor de dar un servi-
¢cio sanitario completo.

cretos de quienes han sabi-
do adaptar sunegocio a sus
necesidades del momento y
a su proyecto de futuro.
Para ello, CF ha citado a
tres boticarios que se han
atrevido a innovar o arries-
gar en momentos de crisis
para defendery sacar ade-
lante un proyecto de futu-
ro en el que crefan.Y cada
una desde la perspectiva
que le da ser una farmacia
pequetia, grande o media-
na.

Ricardo Lépez-Lancha-
res, titular de una oficina de
San Sebastian (Guiptzcoa)

que esté disefiada y pensa-
da al milimetro; Baltasar
Gonzalvez, responsable de
una completa botica me-
diana de Sanlicar de Barra-
meda (CAdiz) y José Ibéfiez,
regente de una rompedora
granfarmacia de Gavé (Bar-
celona), presentardn sus es-
tablecimientosy explicardn
los aspectos que les anima-
ron al cambio, cémo lo hi-
cieron y qué resultados es-
tan obteniendo.

UN 10% MENOS PARA LOS GRUPOS
Siquiere participar en la
jornada de aniversario de

CF estd a tiempo, ya que el
plazo de inscripcién expi-
ra el préximo 22 de junio.
Ademds, a quienes estén in-
teresados se ofrece un des-
cuento del 10 por ciento de
la matricula para grupos
(a partir de 3 personas).

Para més informacién
puede consultar la pagina
320 enlaweb del periédico
www.correofarmaceuti-
co.com, asi como llamar al
naumero de teléfono 902 99
68 38 o enviar un correo
electrénico a la direccién
Jjornadacf@unidadedito-
rial.es.

Ricardo Lépez-Lanchares.

El valor del detalle
y la minuciosidad

ef. Ricardo Lépez-Lanchares es el ti-
tular de una pequetia oficina de far-
macia de San Sebastidn (Guiptzcoa).
Pequeia en espacio pero grande en es-
piritu. Gon sus escasos 30 metros cua-
drados de superficie de planta (la
planta baja estd dedicada en exclu-
siva a la atencién al paciente y la su-
perior para el almacenamiento de los
productos), esta oficina de farmacia
destaca por tener un mobiliario pen-
sado para favorecer la rotacién de sus
productos de exposicién y aprovechar
al maximo el contacto directo con el
paciente.

Baltasar Gonzélvez.

Un proyecto con vision
de futuro y dindmico

oF. Asesoramiento nutricional y en
dermocosmética, formulacién magis-
tral, herboristeria y cuidado infantil.
Son sélo algunos de los servicios que
ofrece La Mandragora, la botica de
Baltasar Gonzalvez en SanltGcar de Ba-
rrameda (C4diz). Concibe su oficina
como un servicio que debe adaptar-
se alasnecesidades del paciente e in-
novar para estara la altura de sus exi-
gencias. Eso le ha llevado, entre otras
cosas, a profesionalizar su gestién, a
desarrollar campafias y a apostar por
una maquina expendedora que traba-
ja las 24 horas del dia.

José Ibariez.

El servicio al paciente
por bandera

er. Un nuevo concepto de farmacia. Asi
se resume el proyecto de José Ibafiez
en Gavd, Barcelona. Puntos intimos
paraatendera cada paciente, auxilia-
res que derivan el paciente siempre al
farmacéutico, personal cualificado (no
farmacéuticos) que se dedica en exclu-
siva a cobrar (cajas), laboratorio sin
barreras para transmitir profesio-
nalidad, espacios diferenciados para
cada familia de producto o servicio
y un largo etcétera. Ibéfiez presenta-
ré su modelo de negocio que tiene en
dar servicios al paciente su pilar fun-
damental.

ol dlas... mds para
ivertir en la farmacia

autor reflexiona sobre [al
oportunidad que presentan las
ayudas fiscales ‘antri-crisis

desarrolladas por el Gobierno|
para incentivar las inversiones|
en [a oficina de rarmacia.

Me valdré del titulo de una cancién del cantautor Jor-
ge Drexler para definir un renovado espectro, en lo a
que a libertad de amortizacién con mantenimiento de
empleo se refiere. El pasado 13 de abril fue publicada
en el BOE, dentro del Real Decreto Ley 6/2010, de 9 de
abril, de medidas para el impulso de la recuperacién
econdmica y el empleo, la“ampliacién de la libertad
de amortizacién con mantenimiento de empleo a los
afios 2011 y 2012".

Cierto es que, “con la que estd cayendo” en el mun-
do econdémico de la farmacia, resulta alentador la in-
corporacién de medidas como la anteriormente men-
cionada. Sitenemos en cuenta los posibles efectos
que pueden tener en las cuentas de explotacién de las
oficinas de farmacia espafiolas la entrada de en vigor
del “otro Real Decreto” (Real Decreto Ley 4/2010, de
26 de marzo, de racionalizacién del gasto farmacéuti-
co con cargo al Sistema Nacional de Salud) llega como
“agua de mayo” esos 730 dias més, que ayudardn a
evaluar el impacto fiscal y numérico de una inversién
en las farmacias de nuestro pafis.

Sabido es que las prisas no suelen ser buenas con-
sejeras en casi ningin aspecto cotidiano (originalmen-
te este mecanismo de diferimiento impositivo finali-
za el proximo 31 de diciembre de 2010). Atn més, cono-
ciendo la dificultad con la que a veces muchos farma-
céuticos llegan a conocer los mecanismos de plani-
ficacién fiscal a su alcance. Tanto los medios, como
los que nos dedicamos a estos menesteres, tenemos
la obligacién de difundiry sobre todo traducir las com-
plejas normativas que nuestros legisladores ponen a
nuestra disposicién.

Podemos afirmar que durante 2009 y lo que lle-
vamos de 2010, las farmacias han valorado la aplica-
ci6n de la libertad de amortizacién con mantenimien-
to de empleo,asicomo la reduccién del 20 por ciento de
rendimiento neto positivo. Ambas medidas se sostie-
nen bésicamente en el requisito de mantenimiento de
empleo.Y lo més importante en su caracter de compro-
miso en los dos afios posteriores a la inversién rea-
lizada en el caso de la libertad de amortizacién.

AL FIN UN PEQUERD ALIVIO
En fechas como las actuales donde la practica totali-
dad de las farmacias se encuentran “pasando cuentas
con el fisco”, mediante la declaracién de renta 2009,
es necesario transmitir al farmacéutico que durante los
préximos tres afios, tendré la oportunidad de realizar
la deseada reforma de su farmacia, consiguiendo un re-
sultado menos agridulce que el que normalmente los
fiscalistas estamos habituados a explicarle. En otras
palabras, tanto con la libertad de amortizacién antes
sefialada, como con las posible reduccién del rendi-
miento neto (aplicable en 2009, 2010y 2011), consti-
tuyen des herramientas de planificacién que,silos nd-
meros se lo permiten, le cambiaran la cara cuando pre-
sente sus préoximas declaraciones fiscales.
Bienvenidas sean este tipo de medidas coyuntura-
les aplicables a la mayoria de farmacias espafiolas, que
han visto en la iltima década mermados sus mar-
genes de beneficio, gracias a la bateria de RD publi-
cados en su contra. En periodos como el actual, en los
que las campanas publicitarias arengan a la socie-
dad a “salir de la crisis”, las farmacias pueden contri-
buir con su grano de arena, manteniendo el empleo
en sus establecimientos y favoreciendo la aplicacién de
ahorros fiscales inmediatos. Lo dicho, a planificar toca.

Leaomista asesor fscaly spcio coordinador de A pime,
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