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INTRODUCCION

La firma en Bruselas e! 8 de diciembre de 1997 deI Acuerdo de Asomacuon
Economica, Concertacion Politica y Cooperacion entre: Ia Umon Europea y Meéxico,
culminé un largo proceso iniciado en.1992; cuando Carlos Sallnas de Gortari,
entonces presidente, solicitd a la Union Europea un. acue d»or c mercnal con Mexico,
que vendria a consolidar el proceso de’ apertura’ del pals Prewamente en 22
relaciones institucionales, la UE y México habian flrmado dos Acuerdos el primero

de ellos en 1975, y el Acuerdo Marco de Cooperacion. de,<1991, que funciondé de

manera eficiente, porque se aprovecho la cooperécién:vehfla3may'0ria de las areas

convenidas.

Muchos pasos se dieron en este proceso y para recordar sélo algunos de los
fundamentales mencionaré la visita ala ciudad de México del entonces presidente de
la Comisién de las Comunidades Europeas, Jacques Delors, los dias 16 y 17 de
marzo de 1993, y la presentacion de México en Europa que se hizo en Europalia
1993, la gran feria cultural, bianual; beiga, la mas importante en Europa en este
ambito que se caracterizd porque en su marco se realizaron diversas actividades

para promover a nuestro pais en otras ciudades de Europa.

Europalia 93 México y otras actividades de promocion econdémica y comercial
realizadas a solicitud de México, tuvieron como objetivo presentar una imagen de
cooperacion entre la Union Europea y México, y demostrar con elio el desarrollo

economico y social de nuestro pais

Las giras realizadas a Espafa, ltalia y Reino Unido por el Presiden‘t‘e Zedillo en 1996
a Francia y Alemania en 1997 tuvieron tamblen un papel muy lmportante en lo que

ahora cuimina.

Otros pasos relevantes durante ‘este proceso fueron la Declaracién Conjunta
Solemne firmada el 2 de mayo de 1995 entre la ComunidadEuropeé”y sus paises



miembros y México. Fue a través de esta Declaracmn que. ambas partes se
'Iegar al

comprometieron a realizar todos los pasos y tramites necesarlos ‘-para
Acuerdo, cuyos términos y esquema de negociacion fueron' cordad »
la madrugada del 12 de junio de 1997 en Bruselas y- rubrlcado por:los. egomadores

el 23 de julio de 1998, en la misma ciudad.

El Acuerdo de Bruselas (1993) finalmente abrlo an” nuevo proceso en eI que ‘se
cuentan actualmente 15 paises miembros de la Union Europea (UE), mas otros 13
paises que firman. el acuerdo de ingreso a la Unién Europea en junio del presente
afo (2003), formalmente la integracion se realizara el afio proximo. El Parlamento
Europeo y el Senado Mexicano llevaran acabo, durante dicho lapso, las
negociaciones comerciales, para acordar un mecanismo que lleve al UE y México a
construir una via rapida (fast - track) que consiste en el llamado Acuerdo Interino,

para quedar soélo en espera de la ratificacion que realicen las partes.'

En estos momentos, México es un pais estratégico para Espana en el continente
americano por su excelente conexién en ambos lados del hemisferio occidental y, a
su vez, recibe de Espafa el mismo valor en el contexto europeo. A esto habria que
afiadir los resultados de las relaciones historicas, el idioma compartido y la confianza

comtn en los principios democraticos.

Las relaciones comerciales entre México y Espafia han crecido y se han ido
diversificando al ritmo de las transformaciones productivas que han experimentado
ambos paises, aunque falta todavia explotar mucho mas las potencialidades
existentes y superar los 2 mil milliones de doélares de intercambios que se ha

alcanzado hasta ahora.

México es el octavo socio comercial de Espadnia en el nivel- mundial y su tercer cliente

en Latinoamérica, seguido de Brasil en primer lugar, y Chile en segkundo. mientras

' El acuerdo de asociacién econdmica, concertacion politica y cooperacién, Lebrija Alicia, Sberro
Sthepan. México la Unién Europea. ITAM México 2002.



que Esparia ocupa la cuarta posicidon en las verjtés mundiales de México, detras de

Estados Unidos, Canada y Alemania. - o oo

El comercio bilateral ha ido acompaﬁavdoﬁgde’ 'un'a?'pr_ese'ncia creciente de inversiones
espafiolas —de los paises de la UE, las ibnvkekrsiohes espaﬁolas en México ocupan el
cuarto lugar— hay 863 empresas mexicanas-con capital espafiol, que es mayoritario
en 620 compafias. A la tradicional presencia en sectores como el editorial o el
turistico, hay que destacar, desde 1995, las inversiones en el sector bancario, la
participacion en los procesos de privatizacién (aeropuertos, distribucion de gas, entre
otros) asi como un incremento en el numero de pequefias y medianas empresas en

la industria auxiliar y en el sector de servicios financieros.

En el caso de la Inversion extranjera directa de empresas mexicanas en Espafia, no
se cuenta con estadisticas, no obstante, existen casos como el de Bimbo y los
restaurantes VIPS; en los que mexicanos de ascendencia espanola han llevado a
estas empresas mexicanas, perc las han registrado como espafolas para

aprovechar los beneficios que aquel gobierno otorga.?

? Datos aproximados recolectados por la Camara de Comercio Espaiiol, Enero 2002.



PRESENTACION

Después de estudiar la economia Europea, se identifico una oportunidad de negocios
en Espana, especificamente en el sector servicios con la creaciéon de una farmacia.
Por lo que en el presente caso se muestran las estrategias que tienen como
propésito - fundamental -aprovechar-la=oportunidad- de - realizar negocios primero en

Espafia y posteriormente extenderlos a la UE.

E! sector de la economia al que me dirijo con la farmacia La Malinche, se encuentra
muy regulado y dificilmente una persona que no haya trabajado en la industria
farmacéutica podria acceder con ventajas a él. Mi experiencia profesional en la
industria farmacéutica inicio hace mas de 10 afos, desde puestos en donde se tiene
contacto directo con los médicos, hasta la direccién de marketing en empresas'
trasnacionales como Janssen, Abbott, Bayer e incluso nacionales de. alta
especializacidn como Sophia. Sin duda este desarrollo no hubiera sido posible'_siri la

formacion que recibi en la Maestria en Negocios Internacionales.

Un primer enfoque que se considero fue el de la creacidon de una empresa mexicana
en Espana, sblo que esto presentaba un problema dificil de superar, y consiste en
que las empresas mexicanas no tienen una marca notable en el mercado
farmaceutico espanol. Por esto se tomé la decision de invertir capital mexicano bajo
un esquema de empresa espafiola y con ello establecerse aprovechar los beneficios

econdmicos que otorga Espana a sus nacionales.

Otro problema tiene que ver con la profesion del responsable de la farmacia, se
requiere un Quimico Farmaco Bidlogo: para cubrir este requisito y el de la
nacionalidad espanola, la decision fue asociarse con una persona que cubre este
perfil, lo que ademas proporciona otras ventajas como son el conocimiento de los
habitos de compra, modismos, el acento al hablar y expectativas de los
compradores, que aun tratandose de cuestiones de salud, no son diferentes a las de

México.



La- pregunta fundamental que queda.por resolver es: ¢Qué estrateglas de. negocms
se deben utilizar en el mercado farmacéutico para operar competltlvamente en

Madrid? Las respuestas se tratan en el desarrollo del caso.

Los objetivos-de'la investigacién son dos: e

1.

Crear en el afio 2003 una farmacia de capital mexicano-espariol en- Madrid

para aprovechar la oportunidad de mercado que representa Espana.

2. Operar la farmacia bajo el esquema de unidad propia para repricarla como

franquicia.

La empresa iniciara operaciones en el aio 2004 y se orientara en el mediano plazo

hacia la fitofarmacia.

La metodologia que se utilizoé consistio en:

a.

Investigacion documental para identificar primero el pais en Europa, d;espués
la ciudad, y posteriormente area y zona urbana de influencia pefmkirtidé'para la
localizacion de la farmacia. o

Estimar el ntimero de la poblacidén, las enfermedades mas comunes de la
zona, el numero de médicos, el poder adquisitivo, el tipo de profesion, los
competidores, entre otros factores, para medir el tamafo del mercado y
elaborar un plan de negocios rentable.

Disedar las estrategias de comercializacion que permitieran generar ventajas
competitivas sujetandose a las disposiciones legales en la materia.

Disefar un sistema que permitiera medir la satisfaccion de los clientes
(compradores y usuarios) para crear la lealtad a la empresa.

Prospectiva del negocio bajo el esquema de desarrollo de la franquicia.



El procedimiento de creacion de la farmacia en Espaiia, representé valorar bajo un
esquema sistémico las ventajas, los -beneficios, las oportunidades y amenazas que

tiene el proyecto.

Entre las ventajas, fue encontrar un socio espafol y de profesién Quimico Farmaco
Bidlogo, lo que permitira que el registro legal de la empresa sea espanola, con lo que
se obtendran los beneficios que brinda Espafia. Aun cuando se habia considerado la
posibilidad de que fuera espafiola — mexicana para que gozara de los beneficios a la
inversion extranjera directa, la Carta Europea de la Pequefa y Mediana empresa,

ofrece mayores beneficios a los miembros de la Unién Europea.

La oportunidad, no sélo la constituye una comunidad de habla hispana, también lo
es el concepto de farmacia en el mundo, que a través de los anos ha representado
ser un mercado serio y respetado, que tiene ingerencia directa en la salud. La
tendencia en los ultimos anos por los productos naturales también representa una

gran oportunidad porque estos se introducen por medio de la farmacia.

Entre los problemas sobresalientes se encuentra la normatividad que establece la
Unién Europea al sector farmacéutico. Particularmente en términos de publicidad y.
promocion, por ejemplo, esta prohibido tener un nombre comercial y anunciarlo en la
fachada principal®. También debe considerase que la poblacion espafiola es se

identifica con el acento al hablar, los modismos y estilo de vida.

El trabajo se compone de cuatro capitulos, en el capitulo | se detallan los
antecedentes de los negocios en Espafa; se hace una analisis de la economia
espanola, de la industria farmaceéutica, de los impuestos e incentivos y las
deducciones fiscales; asi como de la inversion extranjera directa, los lineamientos
para establecer una empresa en Espana, junto con los requerimientos y tramites a

seguir para la apertura de una empresa.

* Unicamente para efectos de identificacion en el caso, se emplea el nombre de La Malinche



En el capitulo Il se describe el modelo europeo de farmacia, por lo qu'e se tocan
temas relativos a su establecimiento; clasificacion de medicamentos;,prombdrci‘c")n dela-:
farmacia; titularidad y propiedad; transmision y traslado de la farmacia; la diétribucién
de las ventas y facturacion de la farmacia en Europa; asi como la estructura de
precios de los medicamentos en la Unién Europea. o

En lo que respecta al capitulo 1], se incluye el plan de negocios, con sus objetivos
generales, descripcion del negocio basico, de los productos y de los servicios;
descripcion de las lineas o especialidades del proyecto; caracteristicas generales de
los envases, servicios, proveedores y soporte tecnoldgico de apoyo; innovacion y
analisis de mercado; asi como la descripcidon de los clientes potenciales y las
tendencias en la expansion del mercado; por ultimo se habla de los factores que

influyen en la estructura del mercado.

A partir del plan de negocios en la segunda parte del capitulo {ll, se detalla el plan de
marketing, que incluye: competidores, estrategias, analisis del mercado y tamano detl
mercado actual, la politica de servicio al cliente, la politica de ventas, la evaluacién

de! plan de marketing y la organizacion.

Por dltimo en el capitulo IV se hace referencia al futuro del negocio, el cual se perfila
en la franquicia, por lo que se incluye informacion relativa a: el franquiciador y el
franquiciado, el know How, el reglamento para la franquicia, las claves para la
eleccion de la franquicia, la inversion, los perfiles profesionales del franquiciador, el

contrato, asi como las obligaciones del franquiciado y del franquiciador.

A lo largo de todo el caso, se trabajo bajo un proceso de planeacién, siguiendo. el
modelo de estrategia competitiva de Michel Porter y especificamente para el disefio

del plan de negocios fue de gran ayuda Stutele.



CAPITULOTI; ANTECENTES DE LOS NEGOCIOS EN ESPANA
Espanfa es miembro de Ia»Unién Europea (UE) y unc de los primeros 12 paises

que adoptaron el-euro como.moneda comun.

El Reino de Espafa tiene una superficie de 505.990 kms. cuadrados, se ubica en
el suroeste europeo y es el segundo pais mas extenso de la UE. El territorio
espanol cubre la mayor parte de la Peninsula Ibérica, que comparte con Portugal,
e incluye las Islas Baleares, en el mar Mediterraneo; con las Islas Canarias en el

océano Atlantico y las ciudades norteafricanas de Ceuta y Melilla.

Un clima excelente, abundantes actividades deportivas y una rica vida social y
cultural, le permite ofrecer una elevada calidad de vida. Todo esto ha sido
ampliamente reconocido en los medios de comunicacion; un estudio reciente
realizado por The Economist’, sefialé que la calidad de vida espafiola se situa

tercera en el mundo, en términos sociales, politicos, culturales y econémicos.

La poblacién espariola en el afio 2002 era aproximadamente de 41 millones de
personas, de las cuales 21% eran menores de 19 afios de edad; 62% tenian
entre 19 y 65 afios y 17% eran mayores de 65 afnos. La densidad de poblacion
era de 81 habitantes por kildmetro cuadrado. Las ciudades espafolas mas

pobladas son: Madrid, Barcelona, Valencia y Sevilla.

El espanol es el idioma oficial, aunque en algunas Comunidades Autonomas es
co-oficial con las lenguas locales. La educacion escolar es obligatoria entre los 6 y
los 16 anos de edad y la mayoria de alumnos estudian inglés como su primera

lengua extranjera en la escuela.

Espanfa es una monarquia parlamentaria. La Constitucion espanola de 1978
garantiza los derechos civiles fundamentales y las libertades publicas. La
Constitucion otorga el poder legislativo al Parlamento Bicameral, el poder

‘e Country of many faces", en The Economist, noviembre 23, 2001.
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ejecutivo lo representa el Gobierﬁo ‘de la Nacion y lo ejerce el presidente, por
altimo, el poder judicial es titular de la Judicatura Independiente. B

El presidente - José M? Azn’qr~d§l:;e,Pat_tido;Popular (PP) fue el-ganador de;las
ultimas elecciones generales de Marzo del  afio 2000. En este momento, el
principal partido de oposicién es el Partido Socialista Obrero Espariol (PSOE).

La seccion segunda de la Constitucién, Unidad Nacional y de la Autonomias,
establece que: "La Constitucién se basa en la unidad indisoluble de la Nacion
Espaniola, patria comun e indivisible de todos los espafioles; reconoce y garantiza
el derecho al autogobierno de las nacionalidades y regiones de las cuales se
compone y la solidaridad entre todos ellos”. Basados en este principio, de
Constitucionalidad, se establecié el procedimiento para la creacion de las

Comunidades Autonomas, compuestas por una o varias provincias.

De acuerdo con la Constitucién, Espana esta organizada en 17 Comunidades
Auténomas y 2 Ciudades Auténomas (Ceuta y Melilla). Cada Comunidad
Auténoma, formada por una o varias provincias, cuenta con su propio Gobierno,

Camara Legislativa y Corte Superior de Justicia.

Las Instituciones regionales consisten en una Camara Legislativa, elegida por
sufragio universal, un Gobierno con funciones ejecutivas y administrativas y un

Tribunal Superior de Justicia.

Espana se convirtio en miembro de pleno derecho de la Union Europea en 1986
La llegada del Mercado Unico Europeo en 1993 dio lugar a un area de libre
comercio de bienes y servicios, libertad de movimiento de personas y capitales, lo
que posibilitdé para Espafna una mayor integracion con los otros estados miembros

del Tratado.

Esparia se ha destacado como lider en la aplicacion de medidas econdmicas, por
ejemplo, ha promovido el Tratado de Schengen de libre movimiento de personas y
facilita las medidas y condiciones para el transporte de mercancias. El papel
espanol en la Presidencia de la Union Europea en el afio 2002, fue importante en

1M



la historia de ambos: se aprobo el calendario final para la integracién monetaria
de los estados miembros y la denominacion euro para la moneda unica europea.

1.1 La Economia Espafiola

El Producto Interior Bruto (PIB) fue de 583 millones de dolares estadounidenses
en afo 2001, lo que sittio a Esparia como |a octava economia de la Organizacién
de Comercio de Estados (OCDE) en términos de PIB. La estructura de la
economia espafiola es caracteristica de un pais desarrollado; su sector servicios
es el de mayor peso en el PIB, seguido de la industria. Estos dos sectores
representan casi el 90% del PIB espanol. El peso relativo de la agricultura ha

disminuido notablemente, hoy dia representa 4% del PIB. Ver grafica 1.

Espafia es un pais dindmico, con tasas de crecimiento tradicionalmente muy
elevadas, por encima del promedio de otros paises industrializados. El
crecimiento fue de 2.7% en el afilo 2001 respecto del mismo periodo anterior;
mientras que en la Unién Europea, la media fue 1.6% en el mismo periodo; el
crecimiento de 1.8% en ano 2002 fue superior al registrado por la UE.

Grafica 1. Crecimiento y Expectativas del PIB. 1996-2004 (tasa anual)
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Fuente: OCDE, Unién Europea 2001.
* A partir del ano 2002, los datos son pronosticados.
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La-inflacién ha descendido firmemente desde finales de los ochenta. En 1993 se
Iogré por primera vez contener la inflacién por debajo del 5% vy, en los anos
&gwentes se habia reducido por debajo de 3% hasta el actual 4% Es
particularmente notable la reduccién de los tipos de interes a largo plazo de. 10%

en 1993 al 5% en el afo 2003.

Espafa tiene un mercado interno de 41 millones de personas con un ingreso - per
capita estimado de 15 mil dolares estadounidenses, ademas de la demanda que
proviene de los 75.7 millones de visitantes internacionales que recibieron en el

afo 2001.

En lo. que se refiere a comercio exterior, Espana ha experimentado cambios
notables en sus intercambios comerciales. Desde su incorporacion a la Union
Europea las exportaciones crecieron mas rapido que el comercio internacional,
incrementando lo que incremento la participacién -espafola en el intercambio
mundial. Al mismo tiempo el sector industrial espafol, profundamente
reestructurado durante la ultima década, se ha orientado de forma natural hacia el
mercado europeo, tanto las exportaciones como las importaciones son en su

mayoria con paises miembros.

Alrededor de 40% de sus exportaciones son productos industriales de alto valor
agregado, lo que demuestra la fortaleza de su economia y el uso extendido de
tecnologias avanzadas. Ver cuadro 1 con la composicion de los productos que se

exportaron e importaron en el afio 2001.

Los intercambios comerciales de Espana se producen {undamentaimente con
paises miembros de la UE, representan 72% del total exportado y 64% de Ias
importaciones; los paises de |beroamérica representaron el 6% de las
exportaciones y el 5% de las importaciones, mientras que EUA alcanzd 5%. tanto
de las exportaciones como de las importaciones. Para Japon representd 1% de

exportaciones y 3% de las importaciones en 2001.

El costo de vida en las ciudades espafiolas, es menor que en las principales
ciudades europeas. De acuerdo con el informe de “Cost of Living Survey 2002" de

13



Mercer Human Resource Consulting; el indice del costo de ‘una canasta de
productos en grandes ciudades en el afio 2000, tomando como base a Nueva

York, se puede observar en la siguiente gréfica 2.

Cuadro 1. Exportaciones e Importaciones. 2001 (%)

Exportaciones

Importaciones

\Vehiculos 24.5 Vehiculos 17.2
Reactores nucleares, calderas 9.2 Reactores nucleares, calderas 12.5
Maquinaria eléctrica y equipos 6.7 Combustible y aceites minerales 1.4
Plasticos y productos plasticos 3.3 Maquinaria eléctrica y equipos 9.4
. . . Quimicos

Combustible y aceites minerales 3.3 organicos e inorganicos 3.4
Nueces y frutos secos 2.9 Hierro colado y acero 3.3
Hierro colado y acero 2.6 Plasticos y productos plasticos 3.2
\Verduras frescas y secas 2.4 Productos opticos y equipos 2.4
Productos quimicos 23 Productos farmacéuticos 2.1
Productos de hierro colado 21 Papeleria y papel 2.0
Alfareria 1.9 Pesca 1.9
Calzado 1.7 Caucho y productos del caucho 1.3
(Total 100% Total 100%

Fuente: Ministerio de Economia, afio 2002.

Grafica 2.Costo del Indice de una Canasta de Bienes en Grandes Ciudades.2002
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Con un sector industrial que representa 25% del PIB, la. estructura de la economfa
_rult'ma década la

espanola es tipica de un: pais |ndustr|allzado Du
industria espanola ha sufrido una transformac:on lmpo ,,_an G
Esparia en la Union Europea abrié la economla del pals y permltlo a Ias empresas

a entrada de -

la competencia internacional.

La elevada tasa de crecimiento~de+la- lnversmn directa-en-Espafna; -desde la
incorporacion a la Union Europea, ha’ ammado el proceso de reestructuracién de
los negocios, aumentando la innovacion tecnologlca y la competitividad de las

empresas espafnolas.

En la actualidad, la industria espafola refleja tres grandes tendencias:
globalizacién, integracion en la euro zona y liberalizacion de sus mercados. Se
han eliminado los monopolios en telecomunicaciones y energia, ambos operando
hoy en un clima de competencia y se han completado los procesos de

privatizacion.

La politica industrial apoya notablemente la Investigacion y Desarrollo (I D). Las
empresas espanolas, durante largo tiempo, han efectuado un gran esfuerzo para
el empleo de tecnologia de punta con el fin de incrementar su posicion

competitiva.

En lo que respecta a la participacion de los servicios en el PIB, alcanzaron poco
mas de 63% en afo 2001, superior a la media en la OCDE, y su avance en el
periodo 1990-2001 estuvo proximo a los 4 puntos porcentuales. La participacion
del empleo de este sector en total (63.7%) muestra, a grosso modo, pautas

similares a las de la actividad.

Los servicios de mercado suponen 49.7% del PIB y dan empleo a 43.1% de los
ocupados. Su avance explica casi la totalidad de la importancia creciente del

sector servicios en el PIB.

El papel de las pequenas y medianas empresas (PYMES) en el sector servicios
de mercado es fundamental: suponen el 99% del total de empresas, facturan el
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61% del volumen de negocio y dan empleo al 65% de los ocupados. Esta
estructura se repite en-casi todas las actividades que componen el sector, excepto
en el transporte de viajeros, algunos servicios prestados a empresas (como.en las
actividades de Seleccion de Personal, Investigacion y Seguridad, y'fde‘Servicios
de Limpieza) y las actividades relacionadas con los servicios: informaticos y de
telecomunicaciones, asi como con las actividades audiovisuales, en las que-las

grandes empresas generan la mayor parte de la cifra de negocios.

Casi la cuarta parte de los ocupados en este sector son no asalariados y la
participacién femenina oscila entre 15% en los transportes y casi 50% en los
servicios a empresas. En cuanto al tipo de contratos que se formalizan
predominan los fijos (66%) frente a los eventuales. En los ultimos afios hemos
asistido a una rapida implantacién de nuevas tecnologias en el sector, por
ejemplo, en el afo 2001 la mitad de las empresas de servicios disponian de
telefonia movil y la cuarta parte estaba conectada a Internet.

En el cuadro 2, aparece un resumen comparativo de las empresas de acuerdo al
sector y su numero, al tamano del negocio y a la cantidad de personal ocupado.

Cuadro 2. Comparativo de PYMES. Porcentaje

i f Nuamero Volumen | Personal ocupado i
iSector | de Empresas de Ventas | respecto del total

[Comercio ; 46.3 646 421 !
fTransportes ; 12.7 ) i 1.9 \
Turismo ; 157 | 6.6 T 164 f
|Industria de Transformaciéon 13 ! 56 ) 4.2 |
Servicios a Empresas 183 | 80 216 o
Inmobiliarios y alquileres [ 57 T 72 3.8 ;

“Fuente: OCDE reporte anual 2002

En lo que se refiere al desarrollo de un transporte moderno y de la infraestructura
de telecomunicaciones. estas han sido las prioridades de la politica econdmica de
Espana desde mediados de los aflos ochenta. Debido a este esfuerzo disfruta hoy
de una moderna red de autopistas y vias férreas de alta velocidad que conectan
las ciudades mas importantes. Ademas, los 53 puertos esparoles y 33
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aeropuertos internacionales garantizan.la comunicacion con el resto de Europa y

-del-mundo.

La inversion publica en infraestructura; responsabmdad del Mlmsteno de: Fomento

alcanzara aproximadamente los 102,7 mlllones de € en el periodo 2000 2010 para
' rtos., y aeropuertos, asi como_

continuar mejorando las carreteras,.vias férreas,.
los envios postales y telegréficos, :

1.2 Promocion de las PYMES espaiiolas en el marco de Ia'_C:'a:‘rta:Eurgpea. :

Al hablar de pequefia y mediana empresa, es importante resaltar que, de ‘acuerdo
a las caracteristicas de clasificacién del negocio, en cuanto a capital, ventas y
numero de empleados, La Malinche puede recibir los beneficios otorgados a la
empresa pequeria y mediana segun se establece en la Carta Europea.

La Carta Europea para las pequenas empresas fue adoptada por el Consejo
Europeo celebrado en Santa Maria de Feira (Portugal) los dias 19 y 20 de mayo
de 2000. Es un instrumento de caracter no vinculante por el que los Estados
miembros se comprometen a emprender acciones de apoyo a favor de las

pequeras empresas.
Propone las siguientes lineas de actuacion:

¢ Educacién y formacion para promover el espiritu empresarial.

» Agilizacion y reduccion de los costes de creacién de empresas.

» Mejora de ia legislacion.

« Formacion adecuada a las necesidades de la pequefia empresa.

e Mejora de la relacion entre Administracion y empresa a través de las
nuevas tecnologias.

e Optimizacion de las oportunidades del Mercado Unico.

« Fiscalidad y Financiacion.

¢ Promocién de la capacidad tecnolégica de las pequenas empresas.

* Apoyo a la globalizacién de la pequefna empresa en la nueva economia.
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¢ -Potenciacién y-aumento de la eficacia en la‘representacion de los intereses
de ia pequedha empresa a escala.nacional y:de la Union.

Cada ano, los Estados mlembros elaboran a partxr de un cuestlonano que remite
la Comisién Europea, su propio informe de e;ecucnon de Ia Carta La Comision,
realiza‘ un informe-sintesis, en el que se recogen los. avances mas posmvos que

se vienen desarrollando y las llneas de futuro

El Programa Plurianual 2001-20’0‘5.-sje c'ehfré en o QUi’éhteS objéti,yosf»

« Fomentar el crecimiento y la éorhpetitivi:d'aa:'- de lai‘sk érhp'résés en una
economia internacionalizada y basada en el con]oc'ik‘mientov.' '

« Fomentar el espiritu empresarial.

e Simplificar y mejorar el marco administrativo y reglamentario de. las
empresas, para favorecer la investigacion, la innovacion'y la creacion de
empresas. ‘ R

* Mejorar el entorno de las empresas, en particular de las PYME.

« Facilitar el acceso de las empresas a los ‘servicios de apoyo, a los

programas y a las redes comunitarias, y mejorar su coordinacion.

En el marco del Programa plurianual, ééda afio se aprueba un Programa de
trabajo con una serie de proyectos: instru'm'erhtos financieros a favor de las PYME,
informes para recopilar buenas practicas-de los Estados miembros y formular
recomendaciones de futuro, estudios; foros y seminarios, entre otros.®

1.3 Impuestos e Incentivos

Impuestos

E! régimen impositivo espanol es moderno y competitivo. En un entorno de
globalizacion econdmica, el sistema fiscal espafiol ha experimentado una serie de
reformas encaminadas a instrumentar las ventajas competitivas . para las

empresas extranjeras que operan en Espafa.

® Sources : Eurostat, OCDE. Varios numeros de 1998.
% Sources : Eurostat, OCDE. Varios nimeros de 1999.
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Las principales disposiciones leg'ka‘lke_s ‘son-la- Ley del Impuesto de Sociedades
43/95 del 27 de diciembre y-su-reg merj;o 537/97 del 14 de abril.

El Real Decreto, ley  3/2000 yir‘uj:lﬁy'e' una serie de medidas que afectan
favorablemente al pago de'impuestos de las pequefias y medianas empresas y a

las empresas de innovacion.

El factor fundamental para determinar la aplicacién o no del Impuesto sobre
Sociedades a una entidad es la residencia fiscal. Se considera que una entidad es
residente en Espafa a efectos fiscales si cumple cualquiera de los siguientes

requisitos:

» Que se haya constituido conforme.a-las leyes espafiolas.
» Que tenga su domicilio social en Espana. ‘
e Que tenga su sede de direccidn efectiva en Esparia.

En el caso de conflicto de residencia, se aplicaran las disposiciones de los
convenios suscritos por Espafia con otros paises para evitar la doble imposicion.

Las entidades residentes tributan por este impuesto por su renta mundial. La renta
grabada incluye todos los beneficios de actividades empresariales, rendimientos
de inversiones no relacionadas con la actividad empresarial ordinaria, y la renta

derivada de la transmisién de activos.

En lo que toca a los Impuestos para las PYME's, la tasa impositiva para estas
empresas es de 30%, aplicable desde los primeros 90 mil €, por encima de esta

cantidad el tipo es de 35%.
Las empresas cuyas rentas netas en el periodo impositivo precedente (o en el
corriente, caso de empresas de nueva creacion) sean menores a 3 millones de €,

podran beneficiarse de las siguientes deducciones fiscales:

v Amortizacion acelerada de sus activos fijos tangibles hasta ciertos limites,
supuesta una creacion de un nimero de puestos de trabajo.
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v Amortizacién acelerada de activos-fijos nuevos cuyo valor unitario no exceda

de 600 € (hasta un limite agregado de 12 mil €), sin propoésito de registrarlo

contablemente.
v Derecho de incrementar, con un coeficiente maximo de 1.5 las. cuotas de

amortizaciéon permitidas por las tablas fiscales de amortizacion. Cu‘ando las
empresas reinvierten ingresos de la venta de activos fijos tangibles, en :‘l;a_
compra de activos similares que las reemplacen, el multiblicador del
coeficiente especial de amortizacion aumenta de 2.5 a 3. i
v Capacidad de registrar provisiones por Recobrables basadas:en el 1% del
balance o final del periodo impositivo. . :
v' 10% de deduccién fiscal por inversiones y gastos en Internet, Tecnologia. de la

Informacién y Comunicaciones.

Incentivos ,
Ahora en lo que toca a las donaciones e incentivos a la inversién, se entiende que

cualquier ayuda o incentivo (tanto estatal como de las comunidades auténomas)
estd bajo la normativa y limites impuestos por la Uniéon Europea a sus Estados

Miembros.

La Comision Europea sélo permite estas ayudas e incentivos en aquellas regiones
definidas en los objetivos prioritarios 1 y 2 de los tres existentes.

Objetivo n® 1. Promover el desarrollo y ajuste estructural de las regiones menos
desarrolladas, cuyo PIB sea inferior al 75% de la media comunitaria.

Objetivo n° 2. Apoyar la reconversién economica y social de las zonas con
deficiencias estructurales.

Ayuda transitoria. Apoyar la adaptacion y modernizacion de -las politicas .y
sistemas de educacién, formacién y empleo. Por su situacién econémica y'social
no justifican elevados niveles de ayudas comunitarias, pero si se otorgan

cantidades menores.

El ministerio de economia, determina la ayuda a las PYMES, en consideracion de
la zona y/o region del pais en donde se localice, la ayuda tiene prioridades con

base en la distribucion de las empresas y la poblacién en el pais. Ver mapa 1.
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Mapa 1. Fondos estructurales considerando la zona y el objetivo de ayuda

objetivo 1 N
Objetivo 1 r*—\ L=
Ayuda transitoria - - 24

Objativo 2
Objetivo 2 ‘—1(

Ayuda transitoria

Zonas sin ayudas [AT_J
v - P .
« '( | [f} A

Fuente: Inforegio, Ministerio de Economia Espariol, 2002.

Si partimos de [a regién, los incentivos a la inversién en Espafa son dos, los que
otorga el gobierno central y las ayudas concedidas por las CCAA a municipios y

ayuntamientos, veamos cada una.
A. Otorgados por el gobierno central (2000-2006).

Todos los incentivos regionales son otorgados por el estado y estan sujetos a los
limites y normas de la UE. Esta ayuda se otorga a fondo perdido. Se calcula sobre
un porcentaje del gasto de inversion, siguiendo determinados criterios de
elegibilidad. En Espafia se otorgan a 11 comunidades auténomas: Galicia,
Asturias, Castilla y Ledn, Castilla - La Mancha, Extremadura, Valencia, Andalucia,
Murcia, Las Islas Canarias, Aragon, Cantabria y las Ciudades Auténomas Ceuta y

Melilla.

El Techo a los incentivos es variable, entre el 40 y 50% de la inversion aprobada.
Ver mapa 2. Los proyectos elegibles pueden ser. nuevos; expansion de
actividades existentes; comienzo  de nuevas inversiones en el mismo lugar,
modernizacion de negocios, 'y relocalizacion. Las inversiones elegibles
generalmente se otorgan los subsidios para la compra de terrenos, instalacion de
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servicios “como gas‘ y- electricidad, . lngenleria civil para plantas oficinas . o
almacenes blenes de capltal Y otros actlvos f'Jos planeacuon v dlseno de

601 mn€ . . Lo

Los s‘e‘ctioréé elegibles son:

« Industrias de transformacion y extraccion

e Determinados tipos de alimentos procesados e industria de piscifactorias

e Servicios de soporte a la industria para mejorar la estructura comercial

e Medios especificos relacionados con el turismo con claro impacto en el

desarrollo del area geografica

Los Incentivos a la empresa son vanados en determinacion de la region donde se
localiza, y la clase o tipo que representa

Mapa 2. Incentivos méaximos por regiones

oL % -
a0 % - AT
37 %
3& %
3L
20 %
10 %,
2000: 40 %
2001: 25 %
2007 20 °%h
2003: I8 %
2001: 20 %
2000 y postetiores 0%

18330000

Fuente: Ministerio de Economia Espariol, 2002.
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B. Ayudas cthedidas por Ias»CCAA, municipios y ayqntamieﬂntos.

Todas "las CCAA proporciohan incentivos, pero a escala-mas-reducida: Sdlo
alguno de estos incentivos -es compatible con los de la UE.y e‘l‘ Est_ado. Siempre
hay que tener en cuenta que la suma de todas ‘Ias"aYudas que -‘VSe‘ pueden
conseguir no exceda el limite establecido por la Comisién Europea para la reglén

especifica. i L

La administracion espafiola concede ayudas fnancueras  ,‘deduécidnes'fﬁscales

para actividades llevadas a cabo en mdustrlas especmcas com gr'oa|i‘mkentaCién

y actividades relacionadas, energla y medlo amblente:, mlneria lnnovacién

tecnoldgica e investigacién y Desarrollo (o D)
Algunos de los programas que apoyan estas induétrias,son:’

Programa de promocion de Innovacién Tecnologica, Investigacion y,DeSarrollo:
PROFIT 2000-2003; Fondos del Centro de Desarrollo de la Tébn‘olbgié e
Industria CDTI. Ademas de estos programas, hay incentivos fiécé‘les_par‘a la
Investigacion y Desarrollo (I D) e Innovacién (l). De acuerdo (y:on‘elkjinfvorme
Comparativo UNICEF 2000, Espaiia ofrece los mejores incentivos para | D | de

entre los paises que componen fa OCDE.

Entre los incentivos para la formacién y el empleo tenemos los q‘u‘e contempla el
Programa de Fomento al Empleo 2002: '

o Formacion: Existen subsidios que cubren paralelamente los planes
empresariales para instructores, alquiler de locales, material, etcétera.

« Empleo: Se resumen en el Programa de Fomento del Empleo 2002.

7 Ley 12/2001, de 9 de jutio, (BOE de 12 de julio de 2001) y Ley 24/2001, de 27 de diciembre,
(BOE de 31 de diciembre de 2001).
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Otro- aspecto fundamental es observar:la reglamentacion reiativa a los contratos
por-las implicaciones que-tiene en.las bonificaciones y cuotas de las empresas a

la seguridad social. El esquema de contratacién se muestra en el cuadro 3.

Cuadro 3. Contratacion indefinida inicial e indefinida temporal

Contratacion indefinida iniéial, a iiempo | Bonificacién y cuota de la ; Duracion de la
completo o parcial ' empresa a Seguridad bonificacion
Social por contratos
T comunes® b e
Parados durante 6 4 mas meses '~ 20% 30%°  [24 meses
Mayores de 45 afos y hasta los 55 '~ 50% 60% 12 primeros j
45% 55% ° |meses. Resto de
] |vigencia
Mayores de 55 anos y hasta los 65 '~ 55% 65% ° 12 primeros
50% 60% ° meses. Resto de
o |vigencia
Perceptores de prestaciones/subsidios por 50% 60% ° 112 primeros
desempleo a los que reste un afo o mas de 45% 55% ’ |meses. De 13° a
percepcion ' ; ]24° mes
Desempleados participantes en el programa que 65% 75%° 124 meses
contempla la renta activa de insercion
Mujeres entre 16 y 45 afos ' 25% 24 meses
Mujeres, en IMayores de 45 afios o 70% 12 primeros
profesiones de bajo ||paradas durante > de 6 60% Jmeses. Del 13 al |
indice de t‘erglpleo meses ' ) ) 124° mes :
femenino " Menores de 45 afos en paro’ 35% [24 meses 1
durante < de 6 meses ' . '
Paradas durante 12 6 mas meses, contratadas en 100% 12 meses
los 24 meses siguientes de tener un hijo
Perceptores del subsidio por desempleo en favor 90% 112 pnmeros !
!lde trabajadores incluidos en el Reg. Esp Agr de 85% meses Del 13" al
la Seg. Soc.' 24° mes
Contratacion indefinida temporal, a tiempo Bonificacion y cuota de la § Duracidén de la |
completo o parcial empresa a Seguridad bonificacion
I’ Social por contratos
! comunes*
1Trabajadores en situacion de exclusion social 65% 24 meses )
|contratado por empresas y entidades sin ammo, : |
lde lucro i ] |
Transformacién de contratos temporales en indefimdos T
Contratos de duracion determinada y temporales" 25% [54 meses '

roelahrarmian

celebrados antes del 1/1/2002 vy transformados |
antes del 31/12/02; y los formativos, de relevo y
de sustitucion, cualquiera que sea la fecha de su

v

Transformacion de contratos temporales en indefinidos a jornada parcial

Contratos de practicas o relevo celebrados
inicialmente a tiempo parcial, manteniendo como

minimo la duracion de la jornada *

25% !

24 meses

i

Departamento del Fomento al Empleo, Madrid, Espana.

Fuente: Elaboracion propia con informacién tomada al 29 de enerd de 20>02',Ad”erl
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{1) Sies el primer contratado por un trabajador auténomo en atta desde anles del 2/1/2001, que no haya tenido, para e! desempeno de su
actividad, asalanados a su cargo en los doce meses anteriores, |a bonificacion de cuotas se incrementara en 5 puntos porcentuales
{2) Cuantia de la bondicacién de cuotas en caso de que la contratacion se realice a tiemmpo completo con una mujer. A esta cuantia se le

puede sumar, en su caso, el incremento de la nota n® 1
6 . el cual tiene establecida una

(3) Estos colectivos pueden. ademas, concertar el contrato para el f de la cor
indemnizacién de 33 dias de salano por afic de servicio (maxmo 24 mensualidades) en el supuesio de despido discphnano
improcedente Los colectivos que pueden concerar el contrato para el fomento de la contratacion indefinida son los jovenes de 16 hasta
30 afos, las mujeres contratadas en profesiones de bajo indice de empleo femenino. los mayores de 45 anos, los desempleados inscntos
durante 6 6 mas meses y los trabajadores que. en ta fecha de celebracion del nuevo contrato de fomente de la contratacion indefinda
estuvieran empleados en la misma empresa mediante un conlrato de duracién determinada o temporat. incluidos los contratos formativos

celebrado con antenondad al 31 de diciembre de 2003
eniie si. detvendo el beneficiano optar por 1as correspondientes a solo uno de los supuestos en los

(*) Las bor es SON INCo
que se halle incluido un mismo trabajador El fomento de la contratacion de trabajadores discapacitados se mantiene en 10s miIsmos

terminos que en 2001

Las reformas llevadas a cabo en 1994 y 1997 en Espafia introducen gran
flexibilidad en el mercado de trabajo. La reforma mas reciente ha simplificado el
sistema de contratacion laboral mediante la reducciéon a la mitad del tipo de
formularios para contratar ha clarificado también las condiciones de despido e
introducido un nuevo contrato a largo plazo con compensaciones menores por

despido.

Por otro lado las deducciones fiscales se revisan anualmente en la Ley de
Presupuestos del Estado. Las deducciones al impuesto descritas mas abajo son
algunos ejemplos de las aplicables para 2002 que afectaron a los negocios en

Espana.

s La reduccion de 30% sobre los gastos incurridos en el periodo impositivo
en | D. Si la inversidn excede la media de lo invertido en los dos afios
precedentes, la deduccion al impuesto se incrementa a 50% sobre la
cantidad excedente. Las empresas que hayan deducido el maximo
correspondiente al afio fiscal en curso podran aplicarlo durante diez afos.

e lLas deducciones especificas por motivo de innovacion tecnologica
consistentes en: proyectos de investigacion adscritos a universidades,
organizaciones de Investigacion publicas. centros de innovacion y
tecnologicos (15%); disefio industrial e ingenieria de procesos (10%);
compra de tecnologia avanzada (10%); certificacion de estandares de
cailidad (10%) e inversiones para compra de | D. El limite conjunto para

estas deducciones es de 45%.
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Para inversiones en el exterior relacionadas con la expansién internacional
(instalacién de una filial o_de.una.rama.de.la compaiiia en el extranjero,
gastos de promocién, entre otras) la deduccion fiscal es de 25%, de la
cantidad deducida se reduce un 65% de los subsidios recibidos.

Deduccion del 20% por contribucién a planes de pensiones de los
empleados. o B
Deduccion del 10% por inversiones en activos tangibles para evitar la
contaminacion atmosférica de los entornos industriales. k ;

Deduccién del 10% por inversiones realizadas en instrumentacion y uso de
energias renovables.

Deduccion del 5% en gastos de formacién del trabajador. Si la cantidad
invertida sobrepasa la media de los 2 afos precedentes, la deduccién se
incrementa en un 10% sobre la cantidad excedida. Los gastos de
formacién del empleado se reducen en un 65% de los subsidios recibidos y
que hayan tenido tratamiento de beneficios en el periodo.

Deducciones por contratacién de trabajadores discapacitados. La cantidad
sera de 4.800 € por persona/afo, condicionado al incremento de mano de
obra resultante.

Deduccién por doble tributacion doméstica de dividendos. Esta deduccion
del impuesto elimina totalmente la doble tributacion cuando la empresa
residente que recoge los dividendos posee al menos el 5% de la compafia
residente que paga dichos dividendos, y su compafiia matriz se ha
mantenido durante los 12 meses anteriores al periodo en el que se

distribuye el dividendo.

1.4 Inversion Extranjera Directa

En las Ultimas décadas, Espafia ha sido uno de los destinos principales de
Inversion Extranjera Directa IDE. Espafa fue el sexto destino principal de IDE en
el seno de la Unién Europea entre 1996 y 2001, con una entrada total de 101

millones de ddlares estadounidenses, y fue el tercer pais de la UE por el nimero

de compafias afiliadas extranjeras®.

¥ Reporte anual de Inversion extranjera directa en Espania afio 2002.
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La-grafica-3 muestra los: fI'ujos de'—ihversibn extranjera-directa por pais de la Unién

Europea, en-orden de importancia.” - :

Grafica 3. Flujos acumulados de IDE en paises relevantes de la UE. 1996-2001.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de Word Investment Report 2002, UNTAD.

Después de la reactivacion internacional de las inversiones a principios de los

noventa, Espafa muestra de nuevo un crecimiento en las entradas de IDE, hasta
la crisis de 2001. También es exportadora neta de IDE lo que refleja el aumento

en el ahorro nacional, como se puede observar en la grafica 4.

En lo que respecta a la IDE que recibe Espana, la Unién Europea liderea las
entradas, seguida por E.U.A y Japdn. Los Paises Bajos, Alemania, Francia y el
Reino Unido constituyen los principales inversionistas europeos en Espafna. El

régimen impositivo holandés constituye un puente atractivo para los inversionistas

de terceros paises hacia Espafia. Se debe destacar !c grosencia de inversiones

estadounidenses en Espafa. Ver grafica 5.
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Gréfica. 4. IDE neta desde y hacia Espafia. 1991-2001.
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Fuente: Balanza de Pagos, Banco de Esparia, 2002

Grafica 5. Inversidn extranjera directa en Espafa.
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En un desglose de la IDE dirigido a Espafna entre 1999 y 2001, por sectores se
observa que la mayor parte de los flujos fue destinada al .sector servicios (65%)
mientras que 35% fue al sector industrial -y -mas especificamente a los
subsectores quimico,  farmacéutico, automovil, alimentacion y bebidas, vy

electronica. Ver gréfica 6.
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Grafica 6. Inversion extranjera directa en Espafia 1998-2001.
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1.5 Establecimiento de una Empresa en Espana

Para constituir una empresa en Espafia, se pueden adoptar distintas. formas
legales que se clasifican en tres grupos:

e Empresario individual

» Colectividades sin personalidad juridica

e Personas juridicas (sociedades)

Entre las diferentes posibilidades para establecerse en Espana, las mas comunes
que adoptan las empresas extranjeras son: k

e Sociedad Anénima

e Sociedad de Responsabilidad Limitada

e Sucursal

Otra forma de realizar negocios en Espafia es a traves de empresas espafiolas,
que en el caso especifico' de La Malinche es el que adoptaremos. Con el
proposito de orientar a cualquier otro inversionista interesado en abrir un negocio
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en Espafa, se puede consultar en el anexo 1. El Plan de empresa general para

operar.en.ese pals.

Los tramites a seguir para la apertura de una empresa.
~a. En materia de Licencias Municipales:

o Licencia Municipal de Obras
Licencia necesaria para la realizacién -~de~cualquier tipo-de - obras-en
locales, naves, edificios, etc. dentro de un munircipio. Es caracter obligatorio
para todas las empresas.

» Licencia Municipal de Apertura
Todo empresario que desee iniciar cualquier actividad debera estar en
posesion de la correspondiente Licencia Municipal de Apertura. Es la orden
de comprobacion de que la solicitud del administrado es conforme con las
normas de uso previstas en los planes de urbanismo. Es de caracter

obligatorio para todas las empresas.

b. En materia de registros, se debe considerar la inscripcion en el Registro de la
Propiedad Inmobiliaria. Esto implica la anotacidén de los actos y contratos
relativos al dominio y demas derechos reales sobre bienes inmuebles, es
decir, a titulo enunciativo, adquisicién y transmision de dichos bienes y la
constitucién y cancelacién de hipotecas sobre los mismos. Es de caracter

obligatorio para todas las empresas.

c. En materia fiscal, se requiere el alta en el impuesto sobre actividades
econdmicas Es un tributo directo de caracter real cuyo hecho imponible esta
constituido por el ejercicio en territorio nacional de actividades empresanales,
profesionales o artisticas, se ejerzan o no en local determinado y se
encuentren o no especificadas en las Tarifas del Impuesto. Es de caracter

obligatorio para todas las empresas.

d. Con la declaracidn censal de comienzo, modificacidn o cese de actividad que
han de presentar a efectos fiscales los empresarios individuales, los
profesionales y las sociedades. Es de caracter obligatorio para todas las

empresas.
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e. En materia laboral es fundamental'la‘ inscripcién de la émpresa eh ‘la‘Seguridad
Social. Es un acto administrativo por eI querla Tesorerla General de Iar '

i Segundad Social “asigna “al empresario" un nux, ero para su |dent|f'caC|on Y
control de sus obligaciones en. e} Slstema/de Ia Segurldad Socnal Es de

caracter obligatorio para todas las empresas

También en materia de Seguridad Social, se.requiere afiliacién y numero. Es
un’ acto administrativo por el que la Tesoreria General de la Seguridad Social
reconoce a la persona fisica su inclusion por primera vez en el Sistema de
Seguridad Social. Es de caracter obligatorio para todas las empresas.

Con el alta en el Régimen General de la Seguridad Social para los
trabajadores por cuenta ajena. La afiliacién y alta seran previas al comienzo de
la relacion laboral. Es de caracter obligatorio para todas las empresas.

Es necesario también la comunicacion de la apertura del centro de trabajo o la
reanudacion de su actividad. Es ‘de cafébtér pbligatorio, para todas las

empresas.

f. Adquisicion y legalizacién de los libros. 'ﬁ(':;ialag. Librosen los: que: se debe
reflejar las distintas actividades empresarialéé. :E‘s,‘qa»:c’;araét:efiVobldiga'trorio' para

todas las empresas.

g. Adquisicion y legalizacion del libro de Visitas. Libro de caracter obligatorio para
las empresas que anota las diligencias que practiquen los Inspectores de
Trabajo tras el resultado de las visitas realizadas a la empresa. Es caracter

obligatorio para todas las empresas.

h. Adquisicion y legalizacién del libro de Matricula. Libro donde seran inscritos
todos los trabajadores en el momento en que inicien la prestacion de servicios.
Cuando exista mas de un centro de trabajo se llevaran tantos Libros de
Matricula como centros haya. Es de caracter obligatorio para todas las

empresas.
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CAPITULO Il. MODELO EUROPEO DE FARMACIA

Actualmente las farmacias europeas se encuentran, por una parte, ante el dilema de
una renovaciéon dentro de un proceso liberalizador, que les permita por una parte la
competitividad y el sistema impositivo que implica la Union de Estados Eu‘ropeos, la
aceleracién del progreso cientifico-tecnologico, la aparicién de nuevas enfermedades
y el envejecimiento progresivo de la poblacion europea, y por otra, ante la pOSIbtlldad
de mantener sus estructuras tratan de adaptarse lo mejor posible al nuevo modelo

unificador europeo.

Por esto, cabria diferenciar entre I»os'pi'ih]cipios considerados base de la Europa
actual y los que introducen: Otros> of: eéie{u‘rppeos. La principal caracteristica dei

ga én:tlia‘de un servicio de calidad al que puedén

modelo de farmacias europeé e
acceder todos los ciudad“anqs’, lo qer”se *ha considerado como un servicio sanitario”.

publico.

Una constante en el modelo farmacéutico europeo son las restricciones legales
impuestas al ejercicio profesional, en cuestiones como la apertura de farmacias o el
precio de los medicamentos. No existe un pais en la UE en el que exista una total
libertad de mercado para la farmacia, en cuanto a su apertura e instalacion de
oficinas. El ejercicio de la libre competencia en la venta de medicamentos por medio

de descuentos estd estrictamente prohibido en cualquier sistema farmacéutico.

E! requisito principal de cualquier oficina de farmacia sigue siendo la presencia
obligada de un farmacéutico con titulaciéon superior inscrito en algun colegio que lo
represente y vele por el correcto funcionamiento del ejercicio profesional. La
regulacion de la actividad farmacéutica corresponde a la necesidad de garantizar un
servicio de calidad al publico al que se pueda acceder en igualdad de condiciones y
que constituya una fuente de informacion fidedigna y segura a través de la figura del

farmacéutico.
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Aun-asi;a pesar de las caracteristicas-comunes qUe presentan los distintos sistemas
farmaceutlcos eX|sten diferencias- notables entre unos.y otros paises, como los

premos de referenma Ios esfuerzos de adaptacnon a Ios cambxos lmpuestos por la
UE o los_mecanlsmos de control deI,,ggvsrto_,fapllca:gp_s qye cada estado emplea.

2.1 La Industria Farmacéutigarenrrlig:l:.ljrni : "'Eu_llfqpe:a

La industria farmacéutica representé 28.‘:‘,4%'fde‘ la mdustrla qwmlca en el ano 2000

La produccion farmacéutica para consum , do'm 't’rlas prlmas y.

grafica 7.

Durante el periodo 1996-2000, las exporytacion’es de pryokductos farmacéuticos
aumentaron significativamente, tanto en materias primas comb en especialidades
farmacéuticas. En el afio 2000 las exportaciones fueron en promedio de 31% de la
producciéon total. Como en afos anteriores los antibiéticos fueron lideres en las
exportaciones (14.2% del total) e importaciones de materias primas (4.6% del total).
En el Cuadro 4 aparecen los indicadores basicos del-sector farmacéutico en el
periodo de 1998 al afio 2000. -

Cuadro 4. Indicadores basicos del sector farmacéutico

Mallotius e suros
1998 1999 2000
PRODUCCION 6.305,82 6.790,46 7.282.61
VENTAS INTERIORES - —— 6.607,00
EXPORTACIONES 1.589,02 1.782.48 2.253,91 .
IMPORTACIONES 2.972,23 3.283,29 3.957,40
EMPLEO 38.400,00 38.600,00 38.700,00

Fuente: Ministerio de Economia-Farmaindustria, 2001
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Respecto.-al reparto geograﬂco la mayona de las.: lmportacmnes (76.9%) vy

exportamones (74. 2%) espanolas se concentraron en. Ia Umon Europea .

Gréafica 7. F’rincipales empresas farmacéuticas por volumen de ventas. 2001
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Fuente: Instituto Mundial de la Salud, afio 2002.
2.2 Lineamientos de una Farmacia en la Union Europea

Aunque hay paises como Alemania, Bélgica, Finlandia, Francia y Holanda que no
cuentan con una norma respecto a la distancia entre farmacias dentro de su
legislacion, hay otros estados que si contemplan este aspecto. La norma espariola
regulada por la Ley 16/1997 exige que la distancia entre dos establecimientos
farmaceéuticos sea de 250 metros, por lo menos aunque los 6rganos de gobierno de
las comunidades autdnomas pueden establecer distancias menores dependiendo de

la densidad de la poblacién.

ltalia establece una dlstanma 5|mllar 200 metros mientras que, en el Reino Unido

para conceder la apertura de una nueva farmacia se exige una distancia de 1.6
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kilémetrosientfe ellas .que-hayan-solicitado dispensar ‘prescfipciones d'el, National
Health Security (NHS).

Mie,ntr,a,sf en Alemania, Bélgica, Finlandia, Holanda y el Reino Unido no existe
ninguha, nyorm'a al respecto, al numero de habitantes por farmacia, segun el
spanol debe existir, como minimo, una farmacna por cada 2 mil-800

reglamé
habltantes aunque las comumdades autonomas tienen la pOSIbllldad de establecer

una'nueva ;oflcm_a por fracmon superior a 2 mil habitantes.

En:la norma frances’a las poblaciones menores de 5 mil habitantes deben contar al
menos ‘con una farmacia cada 2 mil habltantes Sila poblacién oscila entre 5 mil y 30
mil- habltantes es obligatorio que exista al menos con una farmacia por cada 3 mil
ciudadanos, y, si supera las 30 mil personasftendra que contar, como minimo, con un

establecimiento farmacéutico cada 3 mil 500 habitantes.

En ltalia existird una farmacia por cada 5 mil pe'rsc'mas en poblaciones con menos de
12 mil 500 habitantes. El resto de poblaCIones deberan contar con, al menos una

farmacia por cada 4 mil habitantes.®

Por esto, podria decirse que existen diferencias significativas entre el modelo
farmacéutico mediterraneo y el anglosajén o continental. La principal caracteristica
diferenciadora consisten en que mientras en el modelo mediterraneo la distribucion
minorista de medicamentos esta sometida por ley a limitaciones geograficas, en el
anglosajon existe una cierta libertad en lo que se refiere al establecimiento de

farmacias. Ver cuadro 5.

El sistema de condicionantes legales de caracter demografico o geografico previsto
en Espana, Francia e Italia pretende garantizar a todos los ciudadanos el acceso: a
los medicamentos en las mismas condiciones, independientemente del lugar de

residencia. La cobertura farmacéutica en estos paises es mas homogénea y esta

¥ Ministerio de Salud Espafiol, afio 2002.
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mas:repartida en todo su territorio q‘ue enel restd de’ipaises tal Y- como se muestra
en Ia tabla que aparece a continuacion. De este-modo, se evita:la prollferamon de un

excesivo niimero de oficinas en las grandes cmdades aunque a costa de desatender
a las poblaciones rurales o a Iugare,sfdor_jde las rent§§ _ge>locah‘zac10n son mas

elevadas.

farmactas al asignarse-una poblac:on potencual S|mllar a cada una, con lo que los

ingresos se mantienen constantes

Cuadro 5. Numero de farmacias en la Unién Europea. 1998

Pais I Total _L Habitantes l Por Habitante |
Alemania 21,457 [ 81,965,740 [ 113,820 |
Belgica 5,268 ] 10,125,960 [ 171,922 |
Espana “ 19,222 JI 39,693,430 H 112,065 l
— i gp— e —————— = e et S A el ey et 7‘-‘:‘AAT”-_;W
Finlandia 794 15,146,700 116,482 |
U ORISRy Uy . SEDURNVUUERER § S, R e
Francia | 22,544 1 56360000 I 172,500
Holanda ] 1,547 13,923,000 J 179,000
Italia J 16,251 56.228,460 113,460
[ ReinouUnido || 12325 || 61,625.000 i 175,000

Fuente. Ministerio de Salud, Espana:1999.

En los paises donde no se dan estos condicionantes, las autoridades sanitarias
planifican el establecimiento de farmacias de forma regular por todo el territorio. En el
Reino Unido la solicitud de apertura esta determinada a un estudio previo del
National Health Service (Servicio Nacional de Salud) donde se tienen.en cuenta,
entre otras, la existencia de una farmacia cercana en una radio de 1.6 kilometros.
Algo similar a Holanda, donde la instalacion de farmacias es libre, pero se reqmere la

autorizacion de un inspector de farmacias del Estado.
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Aunque no utilizan el sistema de médulos de poblacion por farmacia, cuentan. cdn un-

sistema parec:do en el que Ia Segurldad Soclal es Ia encargad ‘de-adscribir: a cada,

farmacia un: numero de usuanos En Flnlandla es :  /
’uuen concede Ias licencias.de - apertura y planlflca la cobertura

Medlcamento

farmaceutlca por todo el pais,

Los sxstemas farmaceuticos de todos estos paxses presenta grandes dtferenctas
como se expone en la tabla anterior; Belgaca es el pais que dlspone de una red de
farmacias mas extensa en funcién de sus habitantes, una \o,flcm_,a_ por fraccion inferior
a 2 mil habitantes, mientras que Holanda es el ﬂltimoudé"I:a lista en numero de

farmacias, con una por cada 9 mil habitantes.

Considero que este sistema basado en indicador'es?de‘\"d,ensyidad de la poblacidn es
arbitrario al fijar los limites de poblacién, no obstante, se encuentra vigente y todos

los interesados deben sujetarse a las asignaciones de cada provincia.
2.3 La Farmacia y la Clasificacion de Medicamentos en Espafia y la UE.

En la actualidad la industria farmacéutica espafnola se compone de cerca de 360
empresas, 90% de las cuales estan ubicadas en Madrid y Catalufia. El numero de
trabajadores en el sector se sitla por encima de los 38 mil 700 lo que representa el

0.28% de |la mano de obra espafiola.

El sector farmacéutico tiene un alto grado de inversién exterior, con fuerte presencia
de compafias multinacionales tales como: Glaxo Smith Kline, Pfizer, Novartis, Merck,
Lilly, Bristol-Myers Squibb, Roche, Abbott, Johnson & Johnson, Bayer, entre las
principales. Novartis, expandioé recientemente sus tres plantas ubicadas en Espana
con una inversién de 175 millones de €, con lo que se ha convertido en un ejemplo

que da confianza al sector.
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se observo en el cuadro 5; esto |m' Ilca'que Ios palses con una: poblacwn mayor
como Espafia, Bélgica, o Fra cia: tlenen una cobertura farmaceutlca mas ampha

caracteristica comun del modelo medlterraneo

En Espafia los medlcamentos pueden venderse con receta fmancnados parcnalmente

por ta Seguridad Somal y snn receta con a cargo al pamente

En paises como Bélgica, Espana Francua italia y Finlandia todos los productos
farmacéuticos se venden exclusuvamente en farmacuas Sin embargo, en Alemania,
donde sélo las farmacias pueden‘rpropovrcpnar‘medlcamentos. los productos OTC
(Over the counter) pueden venderse en otros establecimientos que cuente con la

presencia obligada de un farmacéutico.

En Holanda existe una division entre los medicamentos que so6lo pueden vende_rskeﬁ
en farmacia estos son los llamados Way to go (WTG), y que engloban recetas y otras
especialidades que no cubre el seguro publico y los de venta en otro tipo de

establecimientos o productos OTC.

En el Reino Unido los medicamentos Public Opinion Message (POM) que precisan
receta médica y las medicinas P o semiéticas s6lo se pueden vender en farmacias

registradas o bien requieren la presencia de un farmacéutico en el establecimiento.

De los medicamentos reembolsables y productos sin financiamiento publico en.
Alemania existen dos tipos: con receta, clasificados segun el principio activo que
contengan, dosis, formas de presentacion y aplicaciones, y sin receta, de los qué
solo en algunos casos, pueden venderse fuera de la ~farmacia.
En Bélgica, en cambio hay tres tipos de farmacos: con receta, sin receta y.los que el
paciente demanda por escrito. La Comision de Medicamentos belga fija: las

indicaciones, las dosis y decide el apartado al que pertenece cada medicamento.
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En Finlandia los farmacos con receta médica y especialidades publicitarias. que no .
necesitan prescripcion meédica solo se venden en farmacias. Hay dos categqrfés de
reembolso publico de los medicamentos con receta: el basico, que devuelve el 50%
del coste que excede la cantidad que el asegurado debe abonar —en 1997 ascendia
a 50 marcos finlandeses por cada receta y el reembolso especial- para personas que
padecen enfermedades de larga duracién que se financia al 100%, en el caso de
enfermedades graves, o.el 75% de la diferencia que supere el fijo establecido 'de'72'5

marcos finlandeses en 1997.

En Francia los medicamentos con -receta médica se dividen a su” vez en
medicamentos incluidos en la lista | o lista Il de las sustancias toxicas, las medicinas -
de prescripcion especial que estan incluidas. en |a lista de narcoéticos vy las medicinas

de prescripcion restringida que son solamente de uso hospitalario.

En ltalia las medicinas también se clasifican en tres categorias, al igual que en
Francia: las de Tipo A, esenciales para las enfermedades cronicas y financiadas por
el sistema publico, las de interés terapéutico relevante o tipo B, financiadas al 50%, y

el resto o tipo C, que no reciben financiamiento publico.

En Holanda pueden ser de venta exclusiva en la farmacia de medicamentos WTG o
de venta en otro tipo de establecimiento. £En el mes de enero del afio 1996 se abrio la
distribucion de medicamentos OTC a las droguerias y se suprimieron las

restricciones que existian sobre e! tamafo de los envases.

El esquema de la triple clasificacidn vuelve a repetirse en Reino Unido, donde los
farmacos se dividen en medicamentos de prescripcion o POM'’s, que no pueden ser
anunciados al publico, para la venta general como paracetamol, antisépticos,
pastillas para la tos o el resfriado y medicamentos de farmacia, que sélo pueden

venderse en la farmacia bajo el control de un farmacéutico.
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2.4 Analisis del Mercado Farmacéutico de la UE

La distribucion de medicamentos a través de las farmacias esta condicionada por
distintos factores, como la existencia o no del monopolio de venta de medicamentos, .

el precio de los medicamentos con receta, margenes. profesionales, volumen de

recetas dispensadas con cargo a- los sistemas -de-la. Seguridad .Social, _listas -

negativas o positivas de medicamentos, presencia de genéricos y de importaciones--
paraleias, precios de referencia, entre otros. Las distintas reglamentaciories,~',y"
politicas del medicamento adoptadas repercuten légicamente en el ‘vo,lurmé‘n,' de
facturacion de las farmacias, asi como en la distribucién por g'rupos de

medicamentos.

El grueso de las ventas de productos farmacéuticos en Europa esta constituido por
las recetas medicas, aunque los porcentajes de las cifras alemanas oscilan en 55%,
mientras que en estados como Holanda, Bélgica, o Francia es de 80%.
En Alemania la politica de incentivos al consumo de genéricos ha disminuido la
participacion de las especialidades farmacéuticas en favor de los productos sirj
marca, que alcanzaron en 1998 el 23% del total de las ventas, el porcentaje mas aito

de toda la Unién.

El suministro de recetas también se encuentra por debajo de la media europea en
Italia (69%) y Reino Unido (70%), paises donde la participacion privada de los
beneficiarios dentro del gasto publico farmacéutico ha ido en aumento durante los
ultimos anos. El pais transalpino ha estado favorecido por la imposicion del ‘ticket'
moderador para todos los medicamentos, mientras en Reino Unido se ha incentivado
la automedicacion responsable entre la poblacion y la apertura del mercado de

productos OTC a otros establecimientos.

En el cuadro numero 6, se presentan las cifras de ventas-por grupos terapéuticos en

la Union Europea; lo relevante en el cuadro son las variaciones entre un afio y otro y
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las especialidades con mayor movimiento en la farmacia, como a continuacién se

muestra.

Cuadro 6. Ventas en la Unién Europea por grupos terapéuticos (%)

Afo Ano

1995 1996
Aparato digestivo y metabolismo 19.1 l 16.1
Sangre y 6rganos homeopaticos | 15 1.8
Aparato cardiovascular [ 17.5 12 |
[Productos dermatolégicos N __W][ 7.4 }[:—__ 78 ]
Antibidticos sistémicos [ 21 i 3 ]
Antirreumaticos y antiflogisticos [7 7 '25 o 7}[ 22 7__}
[Analgesicos | 10.4 11.5
[Psicoliticos _ I 744 .
[Antiasmaticos B i 1.2 I 18 B
[Antigripales I 85 | 96 ]
[Qj}glmoléglcos - 18 N ] . 29
Owos 7
[TOTAL T 100 I 100

Fuente: OCDE, 1998

En la grafica 8, se observa la distribucién de ventas, es relevante el peso que tiene
en paises como Alemania, Bélgica y Holanda, el segmento Otros, que engloba la
venta de cosmeéticos, alimentacion infantil, ortopedia... Esto se debe a que en estos
paises el farmacéutico ocupa una posicion mas activa en el uso de génériCOS qtjé en :

otros paises de la Union.

La facturacion de medicamentos del cuadro 6, es una tabla que depende de varios
factores, que se obtienen sumado diferencias en el precio de las especialidades
farmacéuticas, el volumen del gasto publico en medicamentos, el consumo por
habitante o el nimero de habitantes por farmacia, supone que existan grandes
diferencias entre la facturacion de las farmacias de los distintos paises de la Union.
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Grafica 8. Distribucion de ventas en farmacia por paises
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De tal formé seria impbsible"deferminar quétipo de sistema-—retribucién-lineal;
variable, en forma de honoranos etcetera—— puede beneficiar mas ala farmacua
Por lo mismo, la facturacion medla anual por farmaCIa no ha sido actuahzada ‘debido
a la complejidad y veracidad que representa la.informacién para el farmaceutqco.

Cuadro 7. Facturacion Media Anual Declarada
por la Farmacia Europea,1998.

Paises Monto
en millones de pesetas a precios corrientes

Alemania 170.14

Bélgica 91.46

Espada 55.90

Finlandia 275.57

Francia [1 52.16

Holanda ]249 5
Itatia ]No hay datos T
Reino Unido [ls0.11

Fuente: Confederacidon de Farmacéuticos de Madrilefios
(COFM), Espafa.1999

El margen de beneficio sobre el Precio de Venta al Publico (PVP) es el sistema de
retribucion predominante en Europa, aunque presenta grandes variaciones en
funcion del porcentaje y tipologia aplicados. Una de las tendencias es la continua
erosion de los margenes profesionales en algunos paises, como Alemania, Bélgica o

Espafa. Ver cuadro 7.

Se trata de una medida de contencién del gasto cuyos efectos no son neutros y que

afectan a la viabilidad econdmica de las farmacias.

En la siguiente grafica, se muestra los gastos farmacéuticosper cép/’{ade’ 1997, por

paises.
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Grafica 9. Gasto por paises

60,000

10,000

20,000

Francia Alemania llc-lul: a ILalia Reinag  Holandn Espaha
Unido

Fuente: Departamento de Sanidad, Madrid, Espafa, 1998

Existen tres tipos de porcentajes, para estimar el margen de beneficio sobre el PVP,

los presentamos a continuacioén;

a. Porcentajes Fijos. Es el caso de Espana (27,9%), Grecia (25,9%), ltalia (25%),
Portugal (20%) o Finlandia (26,5%), donde los ingresos de las farmacias
provienen de un margen fijo sobre el precio de venta del medicamento. Este
modelo de retribucién permite asegurar a las farmacias un beneficio igual para
todas las especialidades farmacéuticas, independientemente de factores como la
localizacién, la facturacion, u otro. Uno de sus inconvenientes puede ser que
desalienta al profesional para vender medicamentos baratos o proporcionar
consejo, que se compensa con el control ético y el profesionalismo del

farmacéutico.

b. Porcentajes‘ Escalonados“ Se dan en estados como Alemania, Bélgica, Francia,
Dlnamarca y Luxemburgo Es un modelo comun en palses donde los porcentajes

descuenden a medld ] que aumentan los precuos

Reino " Unido e Irlanda. Estan
“en algunos casos, un minimo

Ia espemahdad del numero de
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prescripciones dispensadas o de-los-moédulos de poblacién asignados. En estos
paises se retribuye el ejercicio profesional por encima del componente comercial
que acompania la venta. El honorario por dispensacion es una cantidad fi fja e lgual

para todas las farmacias.
2.5 Estructura de Precios de los Medicamentos en Espafia y la Unidn Europea

Como se ha visto en las tablas anteriores, no hay una correlacion directa entre los
margenes profesionales de los diferentes sectores y el precio de venta al publico de

los medicamentos.

De este modo, en el caso espafiol, el margen farmacéutico es uno de los mas
elevados, mientras que el precio de sus medicamentos es el mas bajo, al igual que
Francia. Algo parecido sucede en Holanda, donde los precios son los mas altos de la
union, pero el margen farmacéutico, que alcanza 22.8%, es inferior al resto de paises
miembros, si se exceptia a Dinamarca y Portugal. Sin embargo, esta relacion
margenes-precios puede establecerse en los casos de Alemania (28.1%) y Bélgica
(29.4%), donde coinciden precios altos y margenes considerables. Ver cuadro 8

El precio final depende, por tanto, del precio de salida de Iaboratorlo que a sl vez
estd influido en practicamente todos los paises de» la: Unlon Ev' ropea por Iva o

intervencion de los gobiernos.

En estados en los que los precios son mas alto como - olanda Alem n o Belglca

se ha aplicado férmulas como los sustemas de premos de’referencna

genéricos. Mientras en estados como Espan o Franma Iosgp I:CIOS

repercusion en la factura farmaceutlca fmal se han retrasado -este tlpO de medldas

t'enen tanta

incidiendo mas en otras como Ios acuerdos con el sector: para devolucmn de

ganancias, etcétera. Ver graf'ca 10
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Cuadro 8. Precios de medicamentos en la Union Europea

! Estructura del precio de los medicamentos (porcentaje)
Precio de

Dvemta | Margen | Magen | | ook
Alemania 51.8 7.1 28.1 13.0 -
Bélgica 50.4 13 31 5.6 -
Dinamarca 56.7 4.0 19.3 20.0 -
[ESPANA 58.6 9.5 27.9 4 -
Finlandia 52.4 4.0 26.5 17.1 - j
Francia 61.2 107 26 24 ] T
:Grec"ia Importacién | 53.39 5.76 24.0 7.41 94

Manufactura 49.86 5.76 24.0 7.41 12.96 |
Irlanda 57.9 8.70 3.40 - -

. [Recetas 60.58 6.05 24.27 9.1 - ]

talia =

oTc 60.91 6.36 23.62 9.1 -
' Recetas 60.0 11.5 22.8 5,7 -
Holanda--— — - e

'oTC 54.0 11.0 29.3 57 | - ‘
Portugal 68.57 762 19.5 476 | -]
‘Reino  Recetas 87.5 7.5 5.0 - N
Unido joTC 57.0 10.0 33.0 175 | -

Fuente: Departamento de Sanidad, Espafa 2001.

Grafica 10. Estructura porcentual de precios de los medicamentos
en la Unién Europea
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Alcmania Olnemarce Tintandie Grecls Italie Portugal

EMargen mayorista OIVA

OPredo de venta laboratorio

® Otros impuestos
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Fuente: Ministerio de Salud, Esparia, 2001
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La apllcamon del IVA a Ios me' |camentos con receta presenta una vanamon entoda

la Union Europea de acuerdo a la Ieglslaclon farmaceutlca del'pals En el caso de

'Espana el IVA es el mas bajo como' se: muestra en l' kgraflc 11

Grafica 11. Aplicacién del IVA a los medica'fné,ntos canr‘eceta‘

Espafia
Portugal
Feancia |
1tolanda |

Ilélulcn:

Grecin
Italin
Finlandia |
Alemania |
Reino Unido
Austria )
Irlanda
Dinamasrca |

10 185 20 28

Fuente: Ministerio de Salud, Espafia, 2001
2.6 Promocion de la Farmacia en Espaiia y la Unién Europea

A excepcion de Holanda, en el resto de los estados de la UE existe la prohibicién de
hacer publicidad sobre los establecimientos de farmacia o sobre los medicamentos
que necesitan receta médica. En Reino Unido la legislacién autoriza la publicidad de
los productos OTC, aunque con la condicion de incluir informacion respecto al uso o
administracién y contraindicaciones ademas de una leyenda que especifique
claramente que se trata de un producto farmacéutico e invite al usuario a leer la

informacion del producto.

En lo que respecta a la publicidad, venta y calidad de ié inforihacién en Internet se
tiene que en Espana esta prohibida la publicidad de medicamentos registrados que
solo puedan venderse con una prescripcion -médica: (éticos), asi como de productos
con pretendida finalidad sanitaria, no registrados'como medicamentos, en los casos

que:

TESIS CON
FALLA Uk 001GEN
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se destinen a la prevencion, tratamiento o curacion de enfermedades, sugieran
propiedades adelgazantes, proporcionen seguridad Qe‘ alivio o curacién cierta,
utilicen autorizaciones u homologaciones de otro péisi;:' aporten” testimonios de
profesionales sanitarios y/o pacientes; sugieran que su uso potencia el rendimiento
fisico, psiquico o sexual, y usen el término “natural” vinculado a efectos preventivos o

terapéuticos.

The Food and Drug Administration (FDA) estadounidense, frente a la utilizacion de
Internet para difundir publicidad de medicamentos, celebré en octubre de 1996 una
reunion con miembros de la industria farmacéutica, organizaciones de consumidores
y expertos en Internet. Como conclusiéon se determind la imposibilidad de someter a
control toda la informacion sobre medicamentos disponible en el ciberespacio, por lo
que dicho control deberia partir de las propias compadias farmacéuticas. En
noviembre de 1996, la Agrupacién Farmacéutica Europea emitié una resolucion
prohibiendo las técnicas informaticas on-line para la difusion de publicidad sobre

medicamentos.

La venta de medicamentos a través de Internet es un fenémeno en apogeo. Segun la
encuesta «Navegantes en la red», de un total de 32 mil internautas esparioles
encuestados, 27 % adquirié algan producto. en la. red.'® Representantes de la
Comision Europea y de la industria farmac;éutidazs‘e reunieron, en diciembre de 1997,
en la segunda mesa redonda sobyfé lj_a :t'é_r,,r"rrjin‘acién del mercado UGnico del
medicamento y expresaron su preocUpacién JYbbr'Ié 'venta de medicamentos a través

de la red.

El informe de la Junta Internacional de Fiscalizacidon de Estupefacientes
correspondiente a 1998 indica el uso de Internet para comercializar productos
farmaceuticos, incluidas las sustancias de control especial. Un comité nombrado por
la OMS presento, en septiembre de 1997, un informe con sus conclusiones respecto

a la venta de medicamentos via Internet, entre las que destaca el hecho de que

1% Revista de la Industria Farmacéutica, Madrid 2002,
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varios Iugares ofrecen farmacos sm receta Io cual puede mducw a. Ia automedlcac:on
lndlscrlmlnada ala ve 'que se entrega nformacuon equtvocadv sobre Ios productos ;

vendidos. Ademas, existe la: posibilidad .
no tengan la misma cahdad que aquellos dlspom

La venta de medicamentos via Internet es un problem dek fndole Iegal y:-de salud
publica. De indole legal porque las empresas %abrlcantes y/o dlstrlbmdoras

amparandose en la supranacionalidad de la red, provocan que paises con un serio
control farmacéutico se vean inundados por farmacos adqui'ridos en paises que
poseen una legislacion sanitaria mas permisiva, por ejemplo, melatonina, esta
permitida en Estados Unidos, pero prohibida en Espafia. Ademas, en muchos casos
el anonimato del vendedor favorece la oferta de sustancias internacionalm‘ente

prohibidas por ejemplo, canabis. Y de salud publica debido a la apanmon en el

mercado de sustancias y medicamentos no sometidos a ningun control hablendose;
descrito casos de venta de medicamentos a través de la red con conseckuenmas

fatales.

Cualquier persona o entidad que disponga de una cemputadora, con conexidn a la
red puede actuar simultaneamente como aUtOf; re'dector y editor. En consecuencia,
la informacion sanitaria puede ser »'pub‘lli,cad’af; por fuentes tan diversas como
universidades, entidades gubernamentales, sociedades cientificas, vendedores de
‘remedios milagrosos” o curanderos que, en muchos casos, se refugian en el
anonimato, sin que exista ningun tipo de filtro en la informacion. Si a esto le
sumamos que el publico no posee los medios necesarios para poder discernir entre
informacion medica de calidad de la informacion errdnea o engafiosa, se puede
ahogar al paciente en un mar de informacién de mala calidad. Una encuesta reciente
efectuada por la Fundacion Health on the Net pone de manifiesto que el 34 % de los
navegantes no médicos que buscan informacién sanitaria en la red no les preocupa

la calidad de dicha informacioén.
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El hipertexto, en Internet complica atin mas la escena. Cada palabra signif'cativa en'
un documento hlpertextual actlia como enlace automatlco a.una: nueva mformacnon

promocionan remedios secretos y/o milagrosos.

Uno de los primeros estudios sobre este tema I v caboirﬂpor el grupo'
Impicciatore, revisaron 41 paginas: web que trataban sobre -fiebre infantil y
encontraron que solamente cuatroAse correspondlan a Ias practlcas de actuacién
clinica estandarizadas. En resumen, Ios consumldores utilizan ‘Internet como un
apoyo para encontrar explicacion a sus enfermedaqes, informarse de tratamientos v,
en algunos casos, adquirir medicinas fuera del cauce habitual de comercializacion.
Sélo que en el sector de la poblacion de los ciberhipocondriacos, personas enfermas
o no, puede ser peligroso porque buscan incansablemente informacion sin capacidad
para discernir si se trata de publicidad enganosa o informacion de calidad. Ademas,
muchas empresas han visto una oportunidad de negocio y se han lanzado a ofrecer,

de modo fraudulento, medicamentos a través de Internet.
2.7 Obligaciones y Servicios de Sanidad en Espafia_

La Consejeria de Sanidad se encargara de promover la creacién de canales de
comunicaciéon adecuados para la necesaria coordinacion entre las actuaciones
profesionales de los farmacéuticos en la farmacia y el resto del equipo asistencial en
cada una de las areas sanitarias de la Comunidad de Madrid. Para ello se cuenta con
grupos de trabajo en cada area de salud, coordinados por la Direccion General de
Farmacia y Productos Sanitarios, colaboran también el Colegio Oficial de
Farmacéuticos de Madrid. En estos grupos participan representantes de las
farmacias del area, los servicios de farmacia de atencién primaria y especializada, y

médicos de atencion primaria y de urgencias.
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Todos los grupos. de: trabajo lnformaran ala Comlsmn de Segunmlento de Ios temas
tratados, la cual: marcara Ias dlrectrlces y hara el segmmlento Estos grupos trataran

entre otros temas
v . La consolidacion de la comunlcamon entre profes onale
v Las incidencias producidas en la prescripcion. y summlstro de medlcamentos y

sus posibles soluciones. -
v El disefio y desarrollo de programas conjuntos SQb@;ﬁ

Qt__ravt‘:gfri:i:ér'ifasf '
farmacolégicos. '

v Problemas relacionados con la prescripcion y suministro de generlcos

v Problemas detectados en las' Comisiones de Farmacia -y Terapeutlca de'
Atenciéon Primaria relacionados con el uso de los medicamentos. '

v Colaboracién con la administracion sanitaria en la prevencion - de
enfermedades, promocién de habitos saludables y educacién sanitaria.

v Programas de seguimiento de medicamentos en determinados pacientes con

tratamientos crénicos.

Otra obligacién del farmacéutico se deriva de la solicitud de informacién que hace un
paciente sobre los medicamentos que usa (para qué sirven, forma de administracion,
interacciones, etc), éste debera tener en cuenta que para. proporcionar una
informacion cientificamente valida ha de conocer de forma global toda la medicacion
que toma el paciente. Esta actitud es complementaria a la de la dispensacion activa,
corientada a subsanar las posibles deficiencias de informacion detectadas, y a la

prevencion de posibles errores de interpretacion.

La prestacion del servicio farmacéutico a los ciudadanos en un marco de
colaboraciéon con el Sistema Nacional de Salud no puede limitarse a las exigencias
de servicio en los medicamentos financiados por este sistema, sino que debe
conllevar el compromiso de atenciéon adecuada en la utilizacidon de medicamentos
gue no requieren receta médica, en los que el farmacéutico debe evaluar si se trata
efectivamente de una situacion de sintoma menor, en la que puede recomendar un
tratamiento o no. Ademas deben tener presentes las posibles interacciones entre
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medicamentos, independientemente de su inclusion en la prestacion-farmacéutica o

no.

Ademas de las obligaciones establecidas por la legislacion en la participacién del
farmacéutico en la farmacovigilancia, se pondra atencién especial en dos éspectos
concretos: ‘

e La vertiente preventiva de la seguridad de los medicarr'h'e:nwtdsr qué incr:rluyé'n:'
instrucciones de uso adecuado, deteccion de duplicidades con otros
medicamentos, deteccién de posibles interacciones clinicamente importantes
(fuente basica sugerida: Catalogo. del Consejo General de Colegios Oficiales k
de Farmacéuticos), altmentos o habltos que puedan maodificar el efecto o la

toxicidad del medicamento.

¢ Farmacovigilancia de espemahdades farmaceutlcas publicitarias, - plantas

medicinales, dermofarmama u otros productos farmaceutlcos

En ambos casos se promovera la reaIizaciéh dé actividades formativas en esta
materia. La Consejeria de Sanidad y el Colegio Oficial de Farmacéuticos colaboraran
activamente en la difusion de la tarjeta amarilla entre los farmacéuticos, asi como en
el disefio de procedimientos de tutela en la notificacion, que permitan al farmacéutico
adquirir la practica necesaria para garantizar una calidad adecuada de las

notificaciones realizadas y contribuir a generalizar la participacion.

Tanto el Colegio de Farmacéuticos como la Consejeria de Sanidad ESpaﬁoIa
colaboran en la puesta en marcha de un Programa concreto de Aten‘cié'n
Farmacéutica, mediante un grupo creado especificamente con este proy‘pééito.b‘or
acuerdo de la Comision de Seguimiento del Concierto y en coordinaciéon con las

estructuras asistenciales, fundamentalmente de atencion primaria.
En este programa se establece un sistema concreto de trabajo y analisis, se marcan

los plazos para su atencion y se analizan los medios materiales y economicos para

llevarlo a cabo. Asi mismo, se promueve la coordinacion para realizar campafias
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sanitarias; enlas que. participan. las - farmacias en colaboracién con. el resto de

agentes implicados.

Existe una variada gama de servicios profesionales, que la farmacia va a desarrdllar,
entre ellos: programas de aviso de nuevos productos para pacientes con
enfermedades crénicas o terminales, tareas de apoyo para el cumplir con el
tratamiento, planes de inmunizaciohes, programas para dejar de fumar, charlas sobre
nutricion, asesoramiento sobre autocuidado, control y monitoreo de la presion

arterial, la glucemia y el colesterol, entre otros servicios.
2.8 Titularidad y Propiedad de la Farmacia en Espafia y la Unién Europea

La titularidad de la farmacia en Europa estd asumida, por lo general, por el
profesional farmacéutico, que posee un derecho exclusivo de propiedad limitado a
una sola oficina de farmacia que ejerce en virtud de una autorizacién reglamentada.
La propiedad y la gestion de la farmacia son, por lo tanto, indisolubles en paises

como Alemania, Espana, Finlandia, Francia e ltalia.

La excepcion son Reino Unido y Bélgica, donde la propiedad es libre y puede recaer
en entidades o sociedades, con el unico requisito de que al frente de la farmacia
haya un farmaceéutico colegiado, esta excepcion abre la posibilidad de que en estos
paises existan cadenas de farmacias y que la practica se extienda a otros paises, ya
que particularmente los esparioles se oponen por considerar desleal los principios

radicales del sector salud.

En Holanda, el farmaceutico esta autorizado a tener en propiedad una o varias
oficinas. La copropiedad estd permitida en paises como Espana Francna o ltalia,

aunque queda limitada a un establecimiento farmaceutlco

Lo mas comun, es la presencia obligada de una farmaceutlco al frente de Ia oflcma
que reivindica el importante papel que el profesmnal cumple en eI amblto de la salud
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y prevuene contra mtromlsmnes o procedlmtentos mcontrolados -comao. Ia venta de

medlcamentos a traves de lrnternet o de otro; tlpo de canales” o autorlzados

En.la. Umon ‘EA ’opea c ;i_edad de‘ la

farmacia, dependnendo del paus

4 Del farmaceut:co Alemanla Espana Flnlandla Erancia (se dmlte eI reglmen"

de copropiedad de una: oflcma) Holand e|~ farmaceutlco puede tener en

propledad mas de una farmacna)e Itaha (el‘farmace co, puedeorgamzarse en

v Propiedad libre :Bélgica y Reino Umdo

En lo que se refiere a la transmision y traslado de Ia farmacua se puede hablar de unaﬁ

diferenciacion en los reglamentos de transmision de Ias farmacuas en general;emste

una cierta libertad que se fundamenta en el derecho que asiste a todo prof .
construir una empresa y establecerse, con Ios limites evndentes respecto al caracter‘

sanitario de interés pablico del establecimiento.

Las condiciones que impone cada gobierno establece la necesidad de que la
transmision se produzca a favor de otro farmacéutico en la mayocria de los paises,
excepto en Reino Unido, donde sélo es obligatorio informar de la transmisién a la
Royal Pharmaceutical Society y a la Administracion Local. En Bélgica, existe una
limitacion sobre el precio pagado, que no debe superar el valor de los siguientes
elementos: mobiliario y utensilio técnico, el stock de productos y el 150% de la media
de beneficios brutos obtenidos en los ultimos cinco afios. También se exige en
algunos paises, como ltalia, se requiere acreditar que se han cumplido dos afios de

practica en una farmacia.

La venta libre de una farmacia puede estar restringida a la necesidad de que haya

estado abierta entre tres y seis afios, como lo impone la norma en Espania.

" Ministerio de Salud, Madrid, Espafia: 2002
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A continuacién se descrlben brevemente las’ formas de: transmlsmn y traslado de las

farmac1as en. palses selecmonados de Ia Unio Europea

v' Libre: Siempre a favor de otro farmacégtigo" \ Alerﬁania.fBé!gica, *Esparia,
Finlandia, *Italia o Reino Unido 7 o B '
v Condicionada: “Bélgica (Ilmntamon sobre el precuo pagado) ltalia (acreditacion
de disponer de un minimo de dos anos/de 'bractlca en una farmacia)

*Espana (la venta de la oficina esta condlcnonada a una duraciéon minima de

apertura y en el caso de que se aun transmlsmn por herencia, es necesario
que los herederos sean farmaceutlcos o estan cursando la carrera de

Farmacia)

Los  paises marcados con asteriscos- estan sujetos también a la legislacion

farmacéutica local.

En realldad no existe |mped|mento alguno del goblerno a la transmlsmn de una
farmacia mediante herencia. En Relno Unldo se eX|ge ‘la presenma de un
administrador durante dos arios, como mlnlmo. ademas de Ia SOllCltud de

autorizacion y el cumplimiento de las condlcmnes de acceso ala farmacua

En Espafia si la transmision se realiza: a favbf de Ibs herederos legitimos; se exige
que éstos cursen, desde ese momento, la carrera de Farmacia.
Actualmente, hay pendientes varios recursos de inconstitucionalidad del Gobierno
espafiol contra varias comunidades por dictar normas contrarias al derecho de
transmision que asiste al farmacéutico en Espafia. Estas normas fijan en la practica
un sistema de concesion administrativa que deja la titularidad de las farmacias en

manos del Estado, frente al sistema de autorizacion administrativa vigente.

En lo que respecta al traslado, tampoco se imponen restricciones a la libertad del

propietario en la mayoria de los paises. En Reino Unido se debe solicitar la

2 Ministerio de Salud, Madrid, Espafa; 2002.

55



autorizacién a la Royal Pharmaceutical Society y demostrar a la administracién la
necesidad y voluntad de hacerlo; mientras que, en Italia, el anico requisito es que se
mantenga la farmacia dentro de la misma area sanitaria. En la normatividad espariola
hay diferencias, dependiendo de la legislaciéon de cada comunidad y municipio, en el

caso especifico de La Malinche, nos sujetamos a lo dispuesto por Madrid..
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CAPITULO lil. PLAN DE NEGOCIOS

3.1 Analisis de la Empresa

El proyecto se refiere a la apertura de la- farmaéia La 'Malinch‘e que opefaré.como
sociedad andnima de capital. variable.. y bajo un . esquema de mversmn_,,
mayoritariamente mexicana, pero gozando de Ios beneﬁcnos que’ ofrece el goblernor
espanol a las empresas nacmnales Se preve que la farmacia inicie operacnones en

enero de 2004.

La apertura de una farmacia en-Madrid, .Espafia, representa el inicio de un negocio
en un pais extranjero y la oportunidad: para penetrar en el mercado espafol y de

alguna forma repercutira en la participacion de empresas mexicanas en la peninsula

Ibérica.

En el presente estudio, se identifican, describen y analizan las variables del negocio,
su viabilidad técnica, econédmica y financiera, y se desarrollan los procedimientos y
estrategias necesarias para aprovechar la oportunidad de negocio en una empresa

eficiente que logre sus objetivos.
Objetivos Generales

Son dos los objetivos:

» Crear una farmacia de capital mexicano-espafiol que inicie operaciones en
Madrid en enero de 2004 para aprovechar la oportunidad de mercado que
representa Espana. A

e Operar la farmacia bajo el esquema de unidad propia para répricérla como

franquicia y exportarla a Francia, Bélgica e ltalia en el afio 2008,
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Mision
Somos una empresa que basa su operacion en una relacion estrecha y solidaria con
los espafoles. Nos ocupamos del cuidado, mantenimiento, pre'ven‘ciénv y servicio de

la salud en la comunidad que se encuentra en nuestro ambito geografico. -
Vision

Buscamos brindar un servicio efectivo al publico en general, a los médicos,
hospitales y centros de salud de la zona, a través de una mezcla de productos
orientados a la prevencidn y a las enfermedades crénicas en un sistema de atencién
personalizado. Asi mismo, ofrecer a nuestra clientela diversificacion de productos y el
establecimiento un negocio con un sistema y un proceso propio que permita la

exportacion a otros paises de la Uniéon Europea.

Fortalezas y Debilidades

Debilidades: Las posibles barreras de entrada al sector de la salud tales como
pueden ser, mismo idioma con diferente acento, desconocimiento del area y zona de
trabajo, la presencia de extranjeros ante ciertos grupos sociales, comportamiento de
compra, por ejemplo la introduccién de nuevas lineas, como la fitofarmacia, debido a

falta de costumbre del cliente, en identificar productos naturistas enla farmacia.

Fortalezas: L.a mas importante, es que los socios estén_totalmente abiertos a realizar
un negocio en un pais extranjero, y buscar todas:las: necesidades del cliente;kasi .
como mejoras en el servicio, asi como- estar: ébrﬁp’rometidos con- el arranque,
desarrollo y futuro del Negocio, ya que t‘i‘e‘nen'::éXpVe'riencia dentro del area del

mercado farmacéutico y conocimiento sobre la administracion de negocios.

Pensando en el crecimiento del negocio los socios planean la diversificacion de
nuevos productos a introducir para la- venta - como es la Fitofarmacia. Dentro del
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mismo concepto de venta de los productos antes mencionados, se pretende a largo

plazo abrir sucursales en otros paises de la UE.~

Oportunidades y Amenazas

Los factores Internos que mas influyen en la estructura’del ‘mercac 'ma"rcéutriﬁco:'en,
Espana, son el incremento de precios, deficiencia en el servicio, falta de planeacion
estratégica, ineficiente gestion de las empresas, reduccion del crédito de los

laboratorios farmacéuticos, incremento enla demanda de productos genéricos.

También ha influido el;‘agméhto de la:poblacion, ia migracion de personas del norte
de Africa hacia el sUk de_ Espafa; asi como la migracion de espafioles hacia las
grandes ciudades (Médrid, Barcelona y Sevilla). Si bien, por el momento, este factor
no representa un problema grave, se estima que a largo plazo podria poner en
peligro no sélo a Espafa, sino a la Unién Europea en su conjunto, debido a las
diferenciés en salarios la ausencia de empleo y el desarrollo desigual de los

servicios.

Entre los factores que podrian convertirse en una amenaza a la estructura del
mercado farmacéutico en Espafia, se encuentran el comportamiento del Producto
interno Bruto (PIB), la paridad del Euro, las variaciones en el poder adquisitivo de la

poblacién en |a zona de influencia, y los indices de empleo, entre los principales.

Otros factores de influencia en la estructura del mercado tienen que ver con el medio
ambiente, es decir, los cambios frecuentes de clima, la alteracion de la naturaleza en
la fabricacion de mayores gases contaminantes, muchos de ellos son provocados p‘ory
la fabricacién de productos quimico—farmacéuticos, asi como la contaminacion por

residuos solidos peligrosos y no peligrosos (basura).
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Organizaciéon y Personal.

Son dos los promotores del proyecto o socios.y su perfil es el siguiente:

Carlos Pérez Rivas, es de formabién Quimico Farmaco -Bidlogo. Ha trabajado en la
industria farmacéutica por mas de 12 afnos, manejando laboratorios en el area de
control de calidad, asi como productos farmaceutlcos por especialidades y generales,
OTC, ademas de productos de tocador y perfumerla El domicilio de Carlos Pérez es:
Plazuela de Henares 14, 1864,Mad’nd. Espana

Es importante senalar que en: Espana a dlferenma de otros paises, la apertura de
una farmacia:sera p05|ble "Aolo y umcamente por un-Q.F.B; nlnguna otra ‘persona de

dlferente carrer" profesmnal tendra la capacndad para ello.

El otro socio es Marcos Villegas Puente, su formacion de origen es Admihistfador de
Empresas. Ha trabajado en la industria farmacéutica por mas de 10 aﬁosr,manejando
;';'OTC y algunas

productos farmacéuticos por especialidades y generales, ‘asi
lineas de productos de tocador. En los inicios de su'_
representante y llego a desempenarse en puestos de gerencna medla—superlor en
: |ca De igual forma tiene

arrera ~profesional fue

las areas de mercadotecnia, ventas, finanzas y logi
experiencia en medios, publicidad y promocién ,den_tlf'" del:mismo ramo de la salud.

De las caracteristicas de la Sociedad: Anomma Espanola ver anexo 4; y de las

Obligaciones y legislacion de los socios, consultar anexo 5.

Se tiene previsto contratar tres empieados con el siguiente perfil: jovenes mujeres o
hombres entre 20 y 23 afios, estudiantes intermedios de las siguientes carreras:
Quimico, farmaco bidlogos, Médicos, Bidlogos. Trabajo de medio tiempo, 102 enla
manana, y otro en la tarde o noche. El contrato sera indefinido, prestaciones de ley,

y capacitacion de continua.
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3.2'Descripcion del Negocio

La actlwdad de negocio a desarrollar sera determlnada en el mercado de Ia salud
con la compra y venta de medlcamentos o productos para farmacua especialidades
farmacéuticas, productos OTC, perfumeria, y productos. de tocador El.medicamento

y el producto de especialidades farmaceuticas, estan detqrmlnados con base en las

necesidades de los médicos, tanto generales, como.de Ias diversas espemalldades

asi como hospitales o centros de salud.

Los productos OTC se utilizan para atender necésidades gen’e’rales‘ \d‘e»las p'e‘rsonyas'
por lo que cualquier persona puede adquirirlos, ya que su consumo es plenamente
masivo y su adquisicién es de forma libre. Los productos de perfumeria al |gual que
los OTC y productos de tocador no tienen ninguna regulaqlon-:en su consumo o

adquisicion.

Dando que en Espanfa, los precios, estan regulados por el Estado; esto contribuye a
que los margenes de utilidad sean buenos para la farmacia. En el'-marco de la Unién
Europea, Espana tiene el tercer lugar en margenes de utilidad, después de Inglaterra

y Alemania.

En materia de impuestos a los medicamentos, Espaia cobra el mas bajo de los

impuestos al valor agregado (IVA) en toda la Unién:Europea.
Descripcion de las principales lineas o especialidades del proyecto.

Un medicamento es toda sustancia medicinal y sus asociados que se presenten con
propiedades para prevenir, diagnosticar, tratar, aliviar o curar enfermedades o para
afectar a funciones corporales o al estado mental. Para garantizar su uso correcto y
adecuado, ademas de las orientaciones del médico y del farmacéutico es muy
recomendable leer detenidamente la informacion sobre el medicamento que aparece

en el envase y el prospecto.
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A través del envase y del tipo de medicamento- p‘ode’mos"éohocer su composicion, la
posologla (forma cantidad- Y penodncndad para su consumo) sus: posubles efectos

secundarios e interacciones con otros medlcamentos laboratorlo-fabrlcante y precio.

El etiquetado y el tipo de medicamento vuenen regulado_ por la norma Iegal con eI
objeto de que, ademas de tener garantias de calldad y: eflcaC|a ofrezcan segurldad

en la identificacién e informacion para su uso raC| al.

Las lineas de productos que se manejaran soh'trefs: Especialidades F‘armac’éutic’as,
Productos OTC y productos de Perfumeria y Tocador. En el primer. grupo de
consideramos, entre otras, las siguientes especialidades: Gas,tfbentefologia.
Anestesiologia, Alergologia, Dermatologia, Nutricién, Psiquiatria, Cardiologia,
Nefrologia, Oncologia, Optica, Ortopedié. En la linea de Productos QTC. se inClUyen:
Analgésicos, Fitoterapia, Homeopatia, Productos Sanitarios, belleza, rﬁaterial de

curacion, Productos vy utillaje para formulas magistrales.

Por ultimo en la linea de Productos de Perfumeria y Tocador, se considera"a:".'toda
sustancia o preparado destinado a ser puesto en contacto con las diversas partes
superficiales del cuerpo humano (epidermis, sistema piloso y capilar, unas labios y
organos genitales externos) o con los dientes y las mucosas bucales con el fin
exclusivo o principal de limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto, y/o correglr los

olores corporales, y/o protegerlos o mantenerlos en buen estado;,"‘z_

En esta categoria, se consideran los siguientes: cremas, emulsiohe‘s, lociones, geles
y aceites para la piel, mascaras de belleza; maquillaje; polvos de maquillaje; polvos
para después del bano y la higiene corporal; jabdn de tocador, jabon desodorante;
perfumes; aguas de tocador; aguas de colonia; productos para bafo y ducha;
depilatorios; desodorantes y antitranspirantes; productos capilares (champus,
lociones, lacas, brillantina, para moldear, alaciar, etc); Productos para el afeitado

(jabones, espumas, lociones); Productos para el maquillaje y desmaquillaje de la

2 P M, Productos para perfumeria y tocador. 2002.
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cara.y los’ o;os productos para Ios lablos para ‘cuidado dental y: bucal ‘para cuidado y
maqunllaje de uias; productos para curdado intimo externo productos solares

productos para bronceado sin- soI P oductos blanqueadores de la piel; productos

antlarrugas

Caracteristicas generales del envase

Es-muy importante que él‘farma'céutic':o o responsable de la farmacia, revise el
empaque, poniendo principal’ atencmn a Ia cadumdad lote, fecha de elaboracion,
presentacion, y posologia. Por lo que a contmuacron se presenta un disefio como
ejemplo de un envase o caja y'la presentacnon de Ia informacion que debe contener,

sefalada con nimeros como a contlnuamon se observa

teomer
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1. Caducidad: LL.a duracidon maxima de un medicamento es de cinco afios desde
su fabricacion. En el envase deben figurar el afic y numero del lote y fecha de
caducidad. ,

2. Cupédn Precinto: Es la.parte del envase que quitan en las farmacias para
adjuntar a la receta del médico de la Seguridad Social, en el deben figurar
obligatoriamente ~ASistencia Sistema Seguridad Social (A.S.S.S), significa que

es un médicamente reemboisado a la farmacia por la Seguridad Social y
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nombre-del laboratorlo nombre del medlcamento dosns presentacmn codlgo

nacional: y cod|go de barras e : . ,
. Codlgo Nacwnal Es un numero de»sels d| itos ¢ ue»empleza por 6, 7 8o 9 Es

- como _si fuera el DNI de Ios
perfectamente o
. Simbolos Debajo o al lado del}codl
de materlal fadlactlvo cadu‘i da'
condlcmnes esypeCIaIes de conserVacuon (fngorlﬂco) :

. Clrculos Debajo o ‘al Iado del codlgo nacional puede aparecer alguno de estos
mrculos y que ‘se refieren al tipo de receta medlca que requiere el
medlcamento. Tratandose de Circulo blanco, requiere receta médica ordinaria;
Circulo mitad blanco mitad negro: receta médica ordinaria con seguimiento
especial por la farmacia por tratarse de sustancias psico-trépicas; Circulo
negro, requiere receta especial de estupefaciente y, ademas, seguimiento

especial por parte del médicq:y.'fa’rmacéutico con un talonario especial de

|nfer|or a: cmco anos o necesndad ‘de.

recetas.; Si no hay circulo rio requiere receta.
. Siglas: Detras del cédigo nacidhal"puede aparecer alguna de estas siglas:

« EFP (Especialidad Farmacéutica Publicitaria). Aparece en aquellos
medicamentos en los cuales se pueden hacer publicidad.

« ECM (Especialidad de Especial Control Médico). Aparece en aquellos
medicamentos que requieren un control especial. Periddicamente el
farmaceéutico debe notificar cuantos medicamentos ha dispensado e indicar
el nombre y nimero del colegiado médico que los ha prescrito.

« EC (Envase Clinico) Aparece en aquellos medicamentos que, por su
presentacion (mayor numero de unidades) se utilizan en hospitales.

« TLD (Tratamientos de larga duracion) Aparece en aquellos medlcamentos
indicados para dolencias cronicas que, por lo general, requteren
tratamiento durante largos periodos de tiempo. aEE -

« DH (Especialidad de Diagnostico Hospitalariq).f.iAﬁérééé”ﬁeh'kéduéllbs
medicamentos que, previamente a su pre‘scri'pcién,,-requiéren pruebas

diagnosticas hospitalarias.
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Un negocio tan especializado como el de la farmacia requiere- de-“un:soporte:

tecnolégico como el que proporciona la investigacion y el desarrollo de_‘produc'tos;'en

la Industria Farmacéutica, por ello para generar una ventaja competltlva es
fundamental tener una gran diversidad de proveedores. o, ,dve Iaboratorlos
farmacéuticos. En el caso de La Malinche, después de realizar un exh‘aus»tlvyo anal|S|s

conformamos una relacion de proveedores al que puede remitirse en el anexo 2.
3.3 Andlisis y Seleccion del Mercado
A diferencia de los servicios que tradicionalmente ofréce una farmacia, la atencion

farmacéutica es intangible. Los pacientes / clientes espaﬁoles dep,erénfexperimentar
Y- béneficios Los

una esmerada atencién farmacéutica para apreciar sus: propos‘ ,
nuevos servicios profesionales que ofrece la farmacia a los. pac:lentes actuales y
potenciales, a los administradores sanitarios, a los proveedores, a los otros

profesionales de la salud y a toda la comunidad.

El marketing de la atencién farmacéutica es un marketing de salud caracterizado por
la provisidn de servicios profesionales que implican el empleo de conocimientos vy
razonamientos cientificos destinados a ser mas eficiente el uso de los medicamentos

y monitorear los tratamientos farmacoterapéuticos,

El Marketing de una farmacia, siempre estara enfocado en mayor medida al servicio,
por lo que de manera imprescindible y en ocasiones, de urgencia, la farmacia debe
garantizar un facil acceso a la poblacion. Considerando siempre, que por la forma
como esta actividad es ejercida (como empresa privada), las consideraciones de
mercado, es decir la rentabilidad econdémica y las estrategias de captura de clientes,

necesariamente forman parte de sus metas.

Este servicio se caracteriza por la necesidad de conjugar lo social, con lo econémico,

en un equilibric dificil de alcanzar y sujeto por lo tanto a juicios de diferentes agentes
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sociales; como son-organismos-publicos “reguladores, profesionales titulares de

establecimientos y los consumidores finales.

En importante tener presente que el moédulo minimo para la apertura: del negocio de
una farmacia, es de 2 mil 800 habitantes por establecimiento. Una vez superada esta
cifra, se podra establecer un nuevo negocio de farmacia por una fraccmn superlor az2
mil habitantes (art. 3.1 de la Legnslacton farmacéutica ario 2002) En el caso de una

tercera a partir de 6 mil 800 y asi sucesivamente.

a menos de 150 metros de un Centro de Salud (art 3.2 de la Leglslamon
farmacéutica afio 2002). De esta forma se fijan unos ambltos de echusnon ‘
determinados por la pre-existencia de farmacias a las que se Ies garantlza un area ;
préoxima sin competencia y de focos de generacién de demanda: como(‘los.ceptrkqs de '
salud publicos, con notorio olvido de los servicios sanitarios pr,i\'/ados‘,""cuy»c'_)»;b_apél es

creciente.

En lo concerniente a la medicién de las distancias, la norma estatal existente Orden
de 21 de noviembre de 1979 del Ministerio de Sanidad y Seguridad Social, BOE 302
de 18 de diciembre, describe detalladamente el procedimiento (art. 9,10 y 11), que
se podra resumir en la distancia obtenible por el itinerario mas corto a través de

caminos viales.

E! conteo del nimeroc de habitantes de cada zona farmacéutica se efectuara con
base en al padréon municipal vigente, correspondiente y en su caso, a la poblacién
que resida en dicha zona farmacéutica sin hallarse censada.(art. 4 de la Legislacion

farmacéutica afno 2002).
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Analisis de mercado meta
La industria farmacéutica ha dlsfrutado de un- perlodo de prosperldad sin

precedentes, en la Gltima mitad:de glo XX .como. consecuenc:a en: buena medida

de su capacidad para innovar. La prlmera oleada de novacnon farmaceutlca nos ha
proporcionado familias de. medlcamentos de extraordlnarla utllldad para un:enorme

numero de pacientes.

La sociedad beneficiaria de estos avances, ha optado por compensar a este sector
industrial con importantes incentivos, fundamentalmente a través de una politica de
proteccion de patentes y se ha inclinado por mantener en manos de la iniciativa
privada la responsabilidad de continuar investigando en nuevos y mejores
medicamentos, sobre la base de sus aciertos en el pasado inmediato. Sin embargo,
el futuro no es necesariamente una prolongacién del pasado, y la industria
farmacéutica, se encuentra frente a retos de gran magnitud impensables. Tal es el
caso, de los productos genéricos que han penetrado con gran fuerza en el mercado
internacional, ganando mercado y dejando fuera de la competencia a los productos

de investigacién y sales originales por competir con calidad similar y precio mas bajo.

El siguiente analisis de mercado contempla: los clientes potenciales y la expansion
del mercado. En cuanto a los primeros estos son el publico en general, la poblacién o
el vecindario del area, asi como los médicos particulares, hospitales y centros de

salud de la zona.

El lugar esta situado en el area farmacéutica # 5, que cubre la parte Norte de la
comunidad de Madrid; especificamente se ubica en la zona farmacéutica # 7 con
direccion en puente de piedra nimero 18, Los Reyes Magos, cddigo .postal 4330. Se
trata de un municipio demografica y administrativamente joven; ya que es un area
poblada a partir de 1982 y que se constituyd como municipio independiente en 1991.

Debido a problemas administrativos y de crecimiento poblacional, ha sido lenta la
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apertura-de-los negocuos en la zona. Tal es el caso de:las farmacias; durante varios

afos, solo hubo unay:para enerordel 20_03-' a eX|st|an 9.

En esta zona hay varias: chnlcas v consultorlos medlcos prlvados y un centro de

salud; lo que sxgmflca que es una area con un |mportante potenmal para el desarrollo

delafarmacia. oo

El mercado de la salud es un mercado muy antiguo y siempre se ha mostrado en
crecimiento, ya que el ser humano no puede presidir de un estado"saludable. Debido
al incremento en la poblacién, y la aparicion de nuevas enférmedades. se han
incrementado el nidmero de negocios dedicados a la salud, como es el caso de las

farmacias.

El mercado farmacéutico, es un sector regulado por multiples organismos de
gobierno y privados, entre los principales se encuentran: la Organizacién Mundial de
la Salud (OMS), Food and Drugs Administration (FDA), Ministerio de Salud vy

Bienestar Social, Seguridad Social Espariola, entre los principales.

Tamaio actual del mercado meta

Considerando el censo del afio 2002, la pobIacnon total de Madnd era de 5 millones
625 mil personas; si partimos de la densidad: poblacnonal en las zonas urbanasenel
norle tenemos aproximadamente, un tamafo de mercado de 1.5 millones de

personas.

El mapa 3 muestra la localizacion de la farmacia en la zona norte y se puede
observar los centros de salud en la redonda, asi como la densidad de poblacién de la
zona. Al aumentar la poblacion, automaticamente se ha incrementado el servicio
medico, de lo que se desprende la necesidad de un mayor nimero de farmacias en

la zona.

68



Mapa 3. Ubicacion de la farmacia en la zona norte
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Fuente: Ministerio de Salud Espanol, Madrid, Espafia. 2001

El siguiente cuadro muestra el comportamiento de la poblacién entre 1998 y el "afio

2002. En el periodo, el incremento de la poblacion con derecho a servicio médico,

fue de mas de 10 por ciento.

Cuadro 9. Evolucién de la Poblacién con derecho al servicio médico

1998 1999 2000 2001 2002 "”__f
Total 5,091,336 | 5,145325 | 5205408 | 5,372,433 | 5625019 ’
Hombres 2,444,267 | 2,472,682 | 2,501,285 | 2,584,779 | 2,694,664 |
Mujeres 2,647,069 | 2,672,643 | 2,704,123 | 2,787,654 | 2.896,339 |
Extranjeros censados 147,175 135,060 167,869 384,787 456,046 |

Fuente: Departamento de Salud, Madrid, Espafia 2003

Para considerar el potencial del mercado es

importante resaltar algunos otros

indicadores demograficos, como es el caso de la disminucion de la mortalidad en Ia

poblacion, y el aumento de la esperanza de vida tanto en hombres como en mujeres.

Esto se debe fundamentalmente al crecimiento de los sistemas de salud, como

hospitales, centros de salud, y farmacias, entre otros. Ver cuadro 10

FALLA D

TESIS CON
E ORIGEN

69



Cuadro 10. Indicadores Demograficos

1996 1997 1998 1999 2000
Indicadores de nacimientos
Proporcion de hombres respecto a mujeres 1.04 1.06 1.07 1.07 1.07
Proporcién de nacimientos dentro del matrimonio 0.87 0.85 0.83 0.81 0.80 |
Tasa bruta de natalidad " 9.42 9.85 9.66 10.26 11.15
Tasa general de fecundidad ! 34.10 36.00 35.22 37.66 41.20
Indice sintético de fecundidad™ 1 113 1.16 116 | 123 | 133
Crecimiento vegetativo " 10,680 13,035 11,148 13,900 18,736
Indicadores de defunciones o
Tasa bruta de mortalidad 7.33 7.11 7.41 7.40 7.27
_Esperanza de vida: Hombres 75.29 7568 | 7594 76.37
Mujeres 8268 | 8297 | 8302 83.37
Indicadores de matrimonios I T T
__Edad Promedio: Hombres 3110 | 3117 3126 | 31.38 31.48
R Mujeres 29.03 | 29.13 29.30 29.47 29.58
Diferencia edad media contrayentes 2.07 2.04 1.96 1.91 1.90

Fuente: Ministerio de Salud, Madrid, Espana 2003.

(1) Nacidos por cada 1 mil habitantes en el afo de referencia.

(2) Nacidos por cada 1 mil mujeres de 15 a 49 aios en el afio de referencia.

(3) Numero medio de hijos por mujer en el afio de referencia.
{4) Numero de nacidos vivos menos numero de defunciones.
(5) Defunciones por cada 1 mil habitantes en el aio de referencia.

En la medida que conocemos los recursos econémicos con los que cuenta . la

poblacion, asi como la distribucién de sus gastos, determinaremos el incremento de

la proyeccion de ventas en la farmacia. Si bien es cierto, en el rubro de la salud, no

ha habido incremento es debido a que cada vez es mas eficiente el sistema de salud

del Estado o gobierno.

Por lo que, no repercute directamente en el gasto personal o familiar del Espariol. Un

ejemplo de ello, lo encontramos en la siguiente tabla de gastos en la poblacién en

Madrid.
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Cuadro 11 Gasto anual y estructura del gasto de los hogares, euros.

Comunidad de Madrid |Espana
1998 1999 1999
Gasto anual medio por persona 6,825.69 6,812.29 | 4,432.58
Gasto anual medio por hogar 22,464.03 | 21,631.69 {14,019.81
Indice de! gasto medio por persona 126.6 113.3” 100.0
Porcentaje del gasto anual de los hogares en: .
| Alimentos y bebidas no alcohdlicas - 132 13.1 208
" Bebidas alcohélicas, tabaco y narcaticos o 25 2.1 31
Articulos de vestir y calzado 6.2 6.8 9.5
" Viwienda, agua, electricidad, gas y otros combustibles 356 381 13.3
—K/igl')-'i'lixgr_ia_éaﬁ;w)aéﬁi’éﬁmﬁdéI hogar y gastos corrientes
" De conservacion de la vivienda | 41 39 6.0
Tsaud T 2.3 22 2.9
#ﬂéhfsbéﬁnewsf T 11.4 10.7 15.3
" Comunicaciones 1.9 21 2.6
“_66[67. espectaculos y cultura 6.5 58 7.3
Ensenanza 18 1.7 17
Hoteles, cafés y restaurantes 9.1 8.8 10.8
Otros T 54 5.0 6.6

Fuente: Ministerio de Salud, Madrid, Esparfia 2000.

El sistema de salud en Espafia es importante para el gobierno. Gran parte de la

poblacion tiene servicio de forma regular y de alta calidad; prueba de ello, son los

datos que aparecen en el cuadro 12 como se puede ver en el area |V, en donde se

localizara el negocio, existen 6 centros hospitalarios, del cudl tendremos que

sumarle los 8 hospitales del area V, 2 hospitales del area Ill, y 13 hospitales del area

II. Sumando un total de 29 centros hospitalarios en la zona.

En materia de farmacias es fundamental destacar que en el area hay 20 farmacias

para atender a 29 hospitales; lo que resuita insuficiente para toda la zona,

considerando ademas que es la de mayor poder adquisitivo de Madrid.
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Cuadro 12. Infraestructura de Centros Hospitalarios 2000®?

Ntimero de
Centros Camas Incubadoras |Quiréfanos| Paritorios | Rayos X
Total 69 17,556 369 464 63 469
Area | (Sur-Este) 5 2,041 45 54 3 78
Area Il (Centro-Norte) 13 1,994 TTE2 e 10 57 |
Area Il (Este) TTag T 11 4 13
Arca IV (Noreste) 6 1,500 | 10 51 2 53
AreaV  (Norte) 2,364 84 56 8 48
Area VI (Oeste) 13 2,224 33 62 9 62
Area VIl (Centro-Oeste) 13 2,456 42 81 13 60
Area VIl (Sur-Oeste ) 3 854 24 16 5 22
Area 1X (Sur-Oeste [l) 2 606 10 9 2 20
Area X  (Surl) 1 513 12 14 2 19
Area Xl (Surll) 3 2,585 46 28 5 37

Fuente: Ministerio de Salud, Madrid, Espafa 2001.
(P) Prondstico

En la farmacia, es comun clasificar los medicamentos por area de especializacion

determinada; es decir, las enfermedades estan determinadas por cierto grupo de

medicamentos, lo cual significaria, que si tenemos a un grupo de Médicos en la

esquina, el cual son Neumodlogos (enfermedades respiratorias), no tengamos

medicamentos en la farmacia para todo lo referente a las vias respiratorias.

A continuacién se puede observar en el cuadro 13, las enfermedades mas comunes

presentes en |la sociedad madrileria.

Dentro de las mas altas, se encuentran las de tipo respiratorio; p'ga'r‘o;s"e observa como

es controlado recientemente este problema, por el gobierno: ‘sin embargo las

enfermedades que en alguna medida crecen son, las de transmision sexual, las

alimentarias, y las prevenibles por inmunizacion.

'* No incluidos los centros dependientes del Ministerio de Defensa.
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Cuadro 13. Enfermedades de declaracién obligatoria.

1997 1998 | 1999 | 2000 | 2001® ]
Transmision alimentaria 25 72 20 19 27
Transmision respiratoria ™ 458,547 580,031 | 670,484 | 341,460 | 207,739
Transmision sexual 284 100 83 99 128
Enfermedades prevenibles por inmunizacion 2,691 191 441 955 1,283
Hepatitis viricas 1,528 562 365 310 269
Z00N0sis 49 50 45 58 50
Vigiladas por la OMS 93 121 109 180 130
Otras ® 371 499 483 1326 | 793

Fuente: Ministerio de Salud, Madrid, Espafia 2002.

(p) prondstico.

El registro de las causas de las defunciones, forman parte importante para las
farmacias; ya que dependera del nimero de casos, padecimientos y enfermedades

presentes en la zona. Se puede observar en el cuadro 14, el nimero de defunciones

Yy sus causas.

Encontramos que las enfermedades mas frecuentes que son causa de defuncion
son: en primer lugar estan las referentes a tumores, al parecer es la causa mas alta,
en lo que se refiere a defunciones en Madrid; lo que sigue son problemas de tipo

circulatorio y en tercer lugar, se encuentran los problemas respiratorios.

Para el objetivo de éste estudio, las causas de defuncién podrian no ser tan
relevantes como los padecimientos; ya que dependera en gran medida de tener en

la farmacia los productos o medicamentos adecuados a las necesidades de los

usuarios.
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Cuadro 14. Defunciones de Residentes por causa

Comunidad de Madrid Espana
1996 1997 1998 1999 2000 1999
Total 36,811| 35,691 |37,710( 38,076 (37,837 371,102
Enfermedades infecciosas y parasitarias 1,754 1,215 938 813 756 6,530
Tumores 10,525] 10.309 |10.618] 10,930 |11,209] 94,566
Enf. Endocr. Metabo. Nutric. y alterac. inmunolog. 919 848 895 870 830 11,382
Enf. Sangre y 6rganos hematopoyéticos 124 122 127 111 117 1.124
Trastornos mentales 1,094 1,103 1,251 1,210 | 1,144 | 11,520
Enf. sistema nervioso y érganos de los sentidos 700 744 828 1,109 | 1,147 | 10,303
Enf. del aparato circulatorio 11,539 11,107 |11 .”987? 11,774 11,604 131.774
"Enf del aparato respiratorio 4156 | 4.065 | 4654 | 5048 | 4656 | 45194
Enf. del aparato digestivo 2263 | 2243 [ 2298 | 2165 | 2190 | 18,972
Enf. del aparato genito-urinario 886 966 1,088 896 972 7,713
Embarazo, parto y puerperio 1 1 0 1 2 15
Enf. piel y tejido celular subcutaneo 54 85 95 78 97 910
"Enf_ sistema osteomuscular y tejido conjutivo 248 | 254 | 228 277 | 258 | 3,208
“Anomaiias congénitas 138 130 | 135 | 114 123 | 1,142
"Enf. y lesiones defﬁé?i};do perinatal 84 107 76 75 107 788
“Sintomas y est. morbosos mal definidos 967 982 | 1,065 | 1264 | 1,124 | 9,550
"Accidentes y causas externas 1,359 | 1,410 | 1.427 | 1.341 | 1.501 | 16.411

Fuente: Ministerio de Salud, Madrid, Espafia 2001.

El estudio debera demostrar el grado de receptividad de los clientes potenciales a los
productos o servicios ofertados, e igualmente tendra que describir los elementos en
los que los clientes basan sus decisiones de compra (precio, calidad, distribucion,

servicio, entre otros.
Necesidades a satisfacer en el mercado meta

L.a dispensacion o Suministro,es el acto profesional que realiza el farmacéutico, de

poner un medicamento a: disposicion del paciente por el farmacéuticb' o' bajo su
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supervision personal y-directa, de acuerdo con la: prescrlpcmn medica formahzada

mediante - receta con las salvedades Iegalmente estableCIdas |nformando :

aconsejando e |nstruyendo al paCIente sobre su correcta utlllzamon

Para que haya una adecuada dlspensamon con el responsable de Ia farmama que
requiere poseer el titulo de Quimico Farmaco Blélogo Q. F. B) acredltado en

Espafia o homologado para poder ejercer. como ,resppnsable farmagegtlco. '

El farmacéutico ofrecera una dispensacion activa. que impliduéfla‘ necesaria
informacion al cliente al que entrega el medicamento. A fin de garantizar el objetivo
de asesorarlo sobre la correcta utilizacién el farmacéutico podra: diferenciar, al

menos, las siguientes situaciones:

« Sies un medicamento que requiere prescripcion médica (exigirla en ese caso
o bien recomendar al paciente una alternativa adecuada en el caso de
sintomas menores) o puede ser dispensado sin ella (asesorandole para-una
automedicacion adecuada)

« Sies la primera vez que utiliza el medicamento

« Si recibe otros medicamentos o productos que pudieran interferir en la
efectividad y seguridad del tratamiento

« Siconoce el objetivo del tratamiento

« Siconoce la posologia, forma de uso y duracién dVeI,tra_tamie;hto.

Si, a juicio del farmacéutico, alguna de esas situaciones:lo requiere podra informar,

aconsejar e instruir al paciente.

En caso de que se detecte una situacién que haga nec a"iritérvéhcién meédica,

podra recomendarse al paciente que acuda a: s m d|co procurando exponer por

escrito el problema detectado a fin de facﬂltar' la ckomunlcamon entre los

profesionales, colaboracién con el propio pamente.- -
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Analisis competitivo

La localizacion de los compettdores es |mportante aI |gual que conocer sus precnos y
caracteristicas de sus productos asn como a: ‘las necestdades del mercado Es
importante revisar su calidad en el serwmo y Ia efucacna en Ia dlstnbucmn de

medicamentos o productos.

No es la misma atencién que se requiere-con un adu'ltryo mayor que la demandada
por un adolescente. Analizaremos la-promocion qtibqvge promocionales que realiza
la farmacia, su politica de ventas; su ‘relabicff)n “con “los” proveedores o casas
comerciales (ver anexo 2), su cuota de me_rcado, _sus horarjos, su actitud ante el

cliente, entre otros, (ver anexo 3).

3.4 Analisis Financiero del Proyecto.

"La UE neQQSita',‘més érripre\sa'r:ios y empresas de éxito", segun indica la Comision
Europea en su programa de trabajo para la politica empresarial 2000-2005.

La “iniciativa para el crecimiento y el empleo debera contribuir a alcanzar dicho
objetivo con sus instrumentos financieros, a saber, el plan de ayuda inicial del
Mercado Europeo Tecnoldgico (MET), el programa Empresa Conjunta Europea (JEV)
y el mecanismo de garantia PYME. En el marco del programa plurianual en favor de
la empresa y el espiritu empresarial (2001-2005) se han modificado y ampliado con
un nuevo fundamento juridico el plan de ayuda inicial y el mecanismo de garantia
PYME, al mismo tiempo que se ha simplificado el programa Join European Venture
(JEV).

Para las empresas de rapido crecimiento, en .particular en el ambito de las

tecnologias de vanguardia, el financiamiento mediante capital de riesgo es

fundamental. En tales empresas tiene una gran importancia para el incremento de |a
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productividad y la promocion_de! crecimiento y, por lo tanto, para la creacién de

empleo.

Mediante el Plan de Ay,u'da,lnic.ial del Mercado Europeo de Tecnologia, Innovacion y
Creacion (MET) se puedenv'promover las empresas innovadoras, en particular en ias

fases de fundacién y puesta en marcha.

Los programas de financiamiento como el Join European Venture (JEV) pueden
ayudar a las pequerias y medianas empresas a superar |as barreras linglisticas y los
problemas originados por los diferentes entornos. jUrIdICOS y financieros, a fin de

poder operar a escala internacional.

Finalmente en este apartado se recoge Qe','fgirm‘a,-résumida, la:inversién que se tiene
prevista, acometer, asi como;la ,f:or‘vrrjafde'iﬁh'a"hcié',r,n)ien,t‘qdé las inversiones descritas.

inversion ............. 292 000 Euros '
Financiamiento propio ...200,000:;. Euros
Financiamiento ajeno 92,000....Euro_s._: ;

El financiamiento ajeno, se realizara por. 'medl 'del Banco Europeo de Inversiones

(BE!) y/o del Fondo Europeo de Inversmnes (FEI

o Este tlpo de financiamiento se

realiza mediante un endeudamlento de c "pltal Lde,: Ia:U,mon Europea.
Se buscara la aplicacion del programa MET de époyoa la pequefia y mediana

empresa en la innovacion y creacién de la empresa.

Los créditos que otorga este programa, son los siguientes:
¢ Micropréstamos, hasta de 25 mil euros.
» Pequenos Préstamos, hasta de 50 mil euros.

¢ Financiamiento de Fase Inicial, hasta 300 mil euros.
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Considerando que el financiamiénto a utilizar; sera la tercera opcioén “Financiamiento

de Fase Inicial por 92 mil euros”. = -~

Los cuales serén'pag:afde’r“os."a ;S‘aﬁos, con una tasa de interés anual promedio del
7% al 9%, sobré elrtotﬂalkdel'préysitamo.

A continuacién, se presenta un-estimado del manejo'ﬁnafncierofdeﬁla‘ empresa, en
relacion a sus ingresos, egresos, gastos de renta, ventas, y administ"rjatiyosv.f“asf,i,c’:omo_
inmuebles, y los movimientos generales de la farmacia 'C'(jfrfr'é'sporidieh"tes' al primer
ario de trabajo que realizara la empresa. El Estado de situacion Finarici;e"ra,' a‘si’cbmo

el de resultados.

El estado de situacion financiera o balance general, en el primer afio registrara:
estimaciones de sus operaciones en el afno 2004; destacando algunos rubros, como
el activo no circulante, que a excepcion de la renta y el equipo de computo, sekv
presentan los numeros correspondientes a la parte proporcional anual’de la

depreciacién total de 3 a 5 anos.

El pasivo a largo plazo, representa el crédito otorgado para la formaciéh del negocio
y los intereses a pagar. Un rubro importante es ia estimacion del resultado del
ejercicio para el primer ano, representando un 43% de utilidad neta para el primer
afio; arrojando una utilidad neta de 64 mil 950 euros al terminc de operaciones del

primer afo.

Se espera recuperar la inversién en 4 afios y medio de operacién de la empresa.
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FARMACIA LA MALINCHE
- "ESTADODE!SITUACION FINANCIERA:( Cifras en euros )

2004
ACTIVO
A CTI1V OCIRCULANTE R
EFECTIVO EN CAJA Y BANCOS 50,000.00
INVERSIONES CORTO PLAZO . 10,000.00
CLIENTES 30,000.00
INVENTARIOS (producto terminado) e . 42,000.00
INVENTARIOS (materia prima) -
OTRAS CUENTAS POR COBRAR Ll . -
PAGOS ANTICIPADOS -
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 132,000.00
ACTIVO NO CIRCULANTE
RENTA 20,000.00
EQUIPO DE TRANSPORTE 5,000.00
ol SRS 1,000.00
EQUIPO DE LABORATORIO 45,000.00
R 9,000.00
MOBILIARIO Y EQUIPO 60,000.00
- i 12,000.00
EQUIPO DE COMPUTO 4,000.52
- ST e e e 4,000.00
TOTAL ACTIVO NO CIRCULANTE. Lo T . . 160,000.52
TOTAL ACTIVO R A 292,000.52
PASIVO
ACREEDORES DIVERSOS ; 10,000.00
PROVEEDORES (tecnologia) 13,000.00
SEGUROS ( Vehiculos ) 891.00
IVA . 2,823.94
TOTAL PASIVO CIRCULANTE s 26,714.94
PASIVO A LARGO PLAZO L
CREDITOS A LARGO PLAZO . 92,000.00
INTERESES POR PAGAR 1,840.00
TOTAL PASIVOS A LARGO PLAZO 93,840.00
TOTAL PASIVO 120,554.94
CAPITAL CONTABLE
CAPITAL SOCIAL 100,000.00
RESFRVA LEGAL 6,495.05
RESULTADO DEL EJERCICIO 64,950.53
TOTAL CAPITAL CONTABLE ... - =~ b o 171,445.58
TOTAL PASIVO CAPITAL CONTABLE -~ ' 292,000.52

T T mren (o s o
S AUSEE N GAT
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~ N A A
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%

1712
342
10.27

14.38 ...

45.21

6.85
1.71
0.34
15.41
3.08
20.55
4.1
1.37
1.37

54,79
100.00

4.45
0.59
.0.97
9.15

31.561
0.63

32.14

41.29

34.25

2.22

22,24

58.71
100.00
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FARMACIA LA MALINCHE
ESTADOS DE RESULTADOS
PROYECTADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2004
Cifras en euros
2004 %
IVENTAS NETAS 150.000.00 100.00
150,000.00

COSTO DE VENTAS (medicamentos ) 25.121.91 16.75
COSTOS COMPLEMENTARIOS (empaqgues, envases, otros ) 3,415.32 2.28
UTILIDAD BRUTA 121.462.77 80.98
GASTOS DE OPERACION
IGASTOS DE ADMINISTRACION (servicios y papeleria) 1,663.87 1.11
GASTOS LEGALES (Escntura constitutiva, permisos y licencias) - 0.00
PRESTAMO BANCARIO (pago capital ) 8.000.00 533
SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS 24,293.08 16.20
DEPRECIACION DEL EJERCICIO

17,000.00 11.33
UTILIDAD DE OPERACION 70.505.82 47.00
INGRESOS
OTROS PRODUCTOS 1.700.00 1.13
COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO
GTOS FINANCIEROS (pago capital )

1.607.41 1.07
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 70,598 41 47.07
IMPUE STO SOBRE LA RENTA 2,823 94 1.88
IVA 2.823.94 1.88
UTILIDAD NETA 64,950.54 43.30

3.5 Estrategias de Marketing

La estrategia para atender el mercado farmacéutico en Espaiia, tratandose de una
primera unidad, exige la concentracién o enfoque (Porter, 1980). A continuacién, se
detallan las acciones especificas que en materia de producto, precio, pu_nto:kkde Ven‘ta
y promocion se llevaran a cabo durante el primer afio. S

Sin perder de vista que tenemos el propdsito de crear otras unidades en Fkr‘éncia,
Bélgica y ltalia , lo que implicaria cambiar la estrategia corporativa a segméntacién.
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Aunque se prevé a largo plazo la apertura de.un mayor nimero.de farmacias, bajo el

esquema de franquicia.
Estrategia de Producto

La estrategia de los productos éticos, se basa a las especialidades, por tipo de
enfermedad y por edad de la pobla;cién'”déil area y zona geografica. Es decir,rlés
ventas en valores y unidades, dependeran siempre de las necesidades de la
poblacién, del area en que se encuentra localizada la farmacia (Norte de Madrid). ‘El -
éxito de la estrategia, esta vinculada a la existencia o no de productos en inventarios,

ya sea éticos, OTC o perfumeria y tocador.
Estrategia en el punto de venta

La estrategia del punto de venta, esta dado en base a |a locallzamon geografica de la
farmacia, a las lineas de productos, a la dlstnbumon de Ios productos a domicilio; ya

sea en directo o via internet, este ultimo, con Ia_ deb;d ftncmon del medicamento,

competitiva en la farmaC|a
Estrategia de precios

Los precios de comercializacion del medicamento o producto’. o ‘servicio, se
compararan con los precios de la compétencia 'y sacar ventaja competitiva sobre el
mismo. Se realizara un estimado detallado del margen bruto, los costos y gastos de

cada uno de los productos; para ser competitivos en precio, y sobre todo en servicio.
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La estrategia de precios se determind, partiendo de Ia base de crédito que otorga el
proveedor al laboratorio farmacéutico.: Debldo a.que’ Ias promociones siempre estan
soportadas por los laboratorios farmaceutlcos este elemento se considera como
parte de la estrategia de venta de Ios gerentes de producto de la firma farmacéutica,

que de los farmacéuticos dentro de la farmacna

Si los costos dentro de la farmacta fueran" mayores,, habria que explicar el
en termlnos ‘de novedad, calidad, garantia;

sobreprecio de los _y-‘prgyfd_huctos

prestaciones, servicio, entre otros.

Estrategia prompc,ignél "

La elaboracién de un folleto claro, llamativo y de calidad, en el que se describan los
servicios y los horarios, que tiene el negocio, puede ser un buen principio. Mas tarde
debe distribuirse ese folleto en la farmacia y enviarlo a los clientes habituales.

Otra estrategia sera realizar visitas personales a los médicos de la localidad, barrio,
zona y area, para informarles de los nuevos servicios y dejarles folletos, y. realizar
presentaciones de los servicios en las escuelas, las bibliotecas y los principales

centros comunitarios del barrio.
La promocidn del servicio se realizara apoyandose en los siguientes instrumentos:

1. Folleto (con ia descripcion de los servicios profesionales, honorarios, productos
especificos y actividades).

2. Mensaje en la contestadora automatica, para el cliente; haciendo referencia él :
servicio que ofrece la farmacia.

3. Suministro y proyeccion de videos a'la poblacion en general sobre la atencion
de la salud, ya sea en salas o bibliotecas pertenecientes al municipio . o

localidad.
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10.
11.

12.

13.
14.

Cartas personales al publico usuario (barrio, zona, area) y v:suas a medlcos y

otros profesionales de la salud.
Distribucion de volantes, folletos y tripticos sobre temas de salud (a Ios cllentesr

habituales y a la comunidad en general).

Campanas dirigidas sobre enfermedades especificas, por ejemplo ("Mes de la
terial’,

conciencia sobre el cancer de mama", “Semana del control de'la: presnon
“Dia nacional de lucha contra el cigarro, entre las principales). En lo. pqslble,'Se’v'

buscara la cooperacion de los Laboratorios farmacéuticos.

Participacion en encuentros locales y regionales sobre salud que organlce las
instituciones de gobierno y los laboratorios farmacéuticos. :
Conferencias y seminarios para ancianos, grupos de padres y mnos en edad
escolar, grupos de defensa al consumidor y pacientes Qon_re,nfermedades
especificas. ' ‘ ,

Boletines informativos (para todos los pacientes habituales, para un -segmento
especifico de pacientes y para el publico en general).

Articulos sobre sus practicas en revistas profesionales.

Desempenarse como farmacéutico especialista en ..., para diarios, radios, TV y
otros medios de comunicacién.

Clases sobre salud y calidad de vida (dejar de fumar, alimentarse
correctamente, etcétera).

Boletines periddicos con actualizacién sobre temas sanitarios.

Avisos publicitarios de los servicios profesionales ofrecidos, en diarios, TV y

otros medios de comunicacion.

Las estrategias de marketing contemplan una mezcla promocional integrada por los

elementos anteriores, marcando medidas importantes sobre el plan de negocios.

Ademas realizaremos presentamones en fenas pagina web, e-mails, articulos y

revistas especializadas.
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Politica de veh'tas

En la politica de ventas, es necesario determihar la- composicién - del equipo de
ventas; la farmacia esta compuesta por.dos ?09‘9%,)’ empleados, con:un-empleado

para la asistencia y trabajo en la atencién al cliente. La farmacia estara abierta de
8:00 a.m. a 21 p.m. cerrado durante la comida de-15: p.m. a 17 p.m.; la farmacia
abrira un dia a la semana toda la noche, dé,acUerdo al‘consenso del area .y zona. ..

Las principales politicas de ventas son:.

1. Las ventas de la farmacia podran ser en efectivo, cheque, tarjeta de crédito,
tarjeta de débito o cheque certificado:

2. La promociones y descuentos de productos se realizaran, acorde a los precios
obtenidos por los laboratorios farmacéuticos.

3. Las ventas de productos o medicamentos, estaran sujefas a la legislacion de
farmacia y el Ministerio de Salud Espariol. Los productos que reqmeran receta E
médica, sin excepcion, no seran vendidos sin la misma al publlco ‘

4. Las ventas de productos o medicamentos perecederos que hayan ssdo vendldas ,
con la caducidad vencida, es responsabilidad de la farmac:ark‘la,',devo:_

dinero, o cambio de producto. B

5. lLa venta de productos o medicamentos estara restringida a mendr‘es‘fde edad en
caso de que el producto o medicamento lo amerite. :

6. La devolucion de productos o medicamentos, estara limitada a caducidad. oa
cambio por error de nombre de producto o legibilidad de receta. El mal uso de la
caja o presentacién del producto o medicamento por parte del cliente, estara
sujeta a no realizar la devolucion correspondiente.

7. Las ventas en Internet, estardn podran ser sujetas de cambio, ‘de acuerdo al
producto o medicamento, su posologia y la disponibilidadv'de la: receta al
farmacéutico. Se creara una pagina de web, para dar a conocer los productos que
ofrece la farmacia en internet, y asi poder surtir los productos que no requieren

prescripcion médica, como son los productos OTC, de perfumerla y tocador.
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8. Las ventas o pedidosrrealizados.por telefono, no tendran: cargo-alguno-para-el-
cliente, y el tiempo de llegada del producto al cliente, estara limitado a las

politicas de la empresa o farmacia.

Marketing post-venta y Garantia

E! servicio post-venta y garantia, es importante en la medida que la farmacia, ofrece
sus servicios al consumidor o cliente. Se debe cuantificar la importancia que para el
cliente potencial tiene el contar con tales servicios, ademas hay que especificar el
tipo de garantia que se ofrece, su duracién temporal, quien se encargara del servicio
post-venta y los costos en que se incurre y compararlos con:lo ofertado por la

competencia.

Otros recursos del Marketing: seran désarrollarirmateriales muy acorde al tipo de
poblacién; por ejemplo, el barrio donde se siytuéré la:empresa es altamente poblado
de personas mayores; lo que significa que tendremos que pensar en toda la
publicidad muy enfocado al mercado de adultos mayores, ya que deberan inspirar

confianza en los productos o medicamentos que se venden en la farmacia.

Del mismo modo, el material impreso, serd facil de leer, incluyendo las
caracteristicas y los beneficios del servicio. Por ejemplo, si ofrecemos un servicio de
aviso de necesidad de nueva receta, subrayando la caracteristica de que el paciente
recibira un aviso postal y/o un llamado telefonico, una semana antes del vencimiento
de la prescripcion, con el beneficio de no interrumpir el tratamiento ni exponerse a las

posibles consecuencias negativas.

Debemos asegurarnos, de que todos clientes tengan los datos necesarios del
negocio, como: Direccion, Horario, Teléfono (celular), fax; e-mail. Tener un contacto
muy estrecho con todas las Asociaciones, y Organismos ptiblicos y privados, que

tengan relacién con la farmacia.
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Evaluacion de las estrategias de Marketing

Se realizara una evaluacion de las estrategias de marketing 2 o 3 veces al ario, en el
que fundamentaimente se revisaran los objetivos y las. estrategias. Asi mismo, se
revisara el conteo de nuevos clientes que han ingresado con el plan, por medio de

y ventas, y listado de clientes.

Se realizara:un: cue:stiénéfiofa los ‘clientes (ver anexo 3), de forma semestral, y-de -
esta forma medir »t'c_id'ofs; los resultados del pian y realizar los cambios necesarios al

plan.
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CAPITULO V. PROSPECTIVA DEL NEGOCIO: LA FRANQUICIA

Como parte del proyecto a largo plazo, se planea que La Malinche se convierta en
una franquicia. El esquema con el que se apoya este tipo de negocios, permité
capitalizar a la empresa que ha sido constltuuda en Espana como empresa extranjera N

de origen mexicano; para ser franqwcnadora en otros palses de la Umon Europea

Cla -~farmac:a ho se ha

Es importante resaltar que el’ concepto de frank uicia: ’
desarrollado plenamente en. Espana por lo que [ oyec s 'ra“a Iargo plazo

El Codigo Deontolégico Europeo de Ia franquicia de (
colaboracién contractual entre dos o] rtes uridicamente |ndepend|entes e lguales'

Por una parte, una empresa franqumadora eI'franqmcnador Y por otra una o varias
nv 14

personas: el franquiciado o los franqwcnados

La franquicia es un sistema de asociacidén contractual, fundado en una colaboracién
estrecha y continuada entre dos empresas juridicamente y financieramente
diferentes e independientes (el franquiciador y el franquiciado). A través del contrato,
el franquiciador permite a cada franquiciado que reproduzca exactamente su sistema
de explotacion del negocio, y pone a su disposicion, a cambio de una
contraprestacion economica su marca, su saber hacer y sus métodos comerciales y

empresariales.

Significa, por tanto, un meétodo de colaboracién entre empresas distintas e
independientes, para lograr los objetivos de eficacia y desarrollo del negocio comin,

y con una exclusividad respectiva.

" Gross, Herbert, El boom de los sistemas de franquicia, Madrid: Ediciones Anaya, 1970.
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No debe de confundirse a la franquicia con una concesion; aunque en‘ambos’casos
un empresario conocido cede a otro los derechos para usar su marca.y.simbolos de.
identificacién, la empresa que da la concesion no esta obligada a ocuparse de la
formacion del personal de su concesionario, ni a prestarle lo,sﬂserViciqs; de
organizacion y gestiéon del negocio, ni interviene en los resultados econdémicos ‘de
éste, se limita a venderle el producto o facilitarle los métodos para realizar. un servicio..

sin mas relacion con su actividad empresarial.

Tampoco debe de confundifsé franquicia con la cooperativa. En el caso de la
cooperativa se trata de un Qrupo de distribuidores de productos o servicios que
deciden asociarse para obtener una ventaja competitiva en las compras y poder
realizar camparias de publicidad y promociones en comun, aunque este tipo kde'—
operaciones se realizan bajo una contraprestacion porcentual directa sobre las

ventas y el franquiciador.

La franquicia es distinta de la cadena voluntaria, en la que los mayoristas se agrupan
basicamente para obtener mejores precios de los fabricantes. Esta cultura de la
asociacion no se ha extendido en Espana donde existen mas de mil distribuidores
independientes sin vinculos administrativos, de gestion o de cualquier tipo entre
ellos; representan practicamente el mismo numero que todos sus colegas europeos,
pero los espafoles solo realizan una décima parte de la cifra de negocios que

realizan aquellos.

Los europeos en un intento de apropiarse la paternidad de la férmula insisten en que
la palabra franquicia procede del francés antiguo franc que significa libre y Le Franc,
en la Edad Media se referia a la concesion de un privilegio o de una autorizacion;
este era el caso de las ciudades francas que disfrutaban del privilegio de la dispensa
permanente del tributo al rey o al sefor y que disponian del derecho de libre
circulacion de personas y bienes que transitaban por ellas. Las grandes companias
comerciales de la Edad Media desarrollaban entre estas ciudades francas los
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grandes negocios de intercambios internacionales, con franquicia de derechos,

impuestos y tasas. .

En nuestros dias, la palabra franquicia sigue conservando su sentldo de hbertad y
exencién en las expresiones corrientes de puerto franco, fraan|C|a postal franqmma
de impuestos, franquicia aduanera.y- franquuma de. seguros; La mportanma que: log-==
empresarios del siglo XIX daban-al’ secreto de sus hercuo ; de sus formulas de

fabricacion, de sus costos, etc., hazo necesarlo esperar al 5|glo XX para poder

desarrollar este sistema de negocios. =~

La franquicia, tal y como la conocemos hoy en dia, nacié en Estados Unidos con la
Singer Corporation, firma especializada en la fabricaciéon de maquinas de coser, que
establecié una cadena de puntos de venta en régimen de franquicia hacia 1912.
Posteriormente al promulgarse la ley Antitrust, la General Motors se ve obligada a
establecer una red de ventas desligada de la propia empresa, reline a sus mejores
vendedores y les propone que abran sus propias tiendas de venta de vehiculos; la
empresa se compromete a proporcionarles la formacidon empresarial necesaria y a
darles los servicios postventa que precisen. Nace asi en 1929 la franquicia General
Motors, a la que seguirian Avis, Manpower, Hertz, Coca Cola, McDonald's, etcétera.

En los ultimos treinta anos la aparicion de nuevas empresas que se desarrollan bajo
este formato ha crecido en proporcion geométrica cada afio, aunque es preciso
reconocer que la formula ha sido aplicada de diferentes maneras segun la situacion
economica, la cultura al proteccionismo del pais. Del franchise boom de los afios
1850-52, se pasa al franchise industry, creandose la International Franchise
Association, para irrumpir con fuerza y consolidarse como sistema en la década de

los ochenta.

Un sistema de franquicia para que pueda ser lanzado con.éxito, debe de satisfacer
tanto al consumidor como al posible franquiciado, qué serd quien realizara la

inversion. Ademas debe cumplir con las siguientes caracteristicas:
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- Debe de ser original, pues una formula comefcial conocida, un producto o
servicio muy estandarizado, etc.,-no-precisa.de la.compra de unos derechos.de. -
entrada ni del pago de beneficios.

~ Debe de existir una normalizacion, 'se ~deben de aplicar. unas técnicas
universales y la imagen interna y.externa del establecimiento: debe de ser

homogénea. : : »

- Se debe de asegurar la rentabi,lidwa',d'_;';e;sttb es esencial. El sistema debe de llevar
aparejado un valor afadido que sea capaz dg. c,omryp,ens,ar’ al franquiCiador de
sus gastos en un periodo de tiemp:o,:b’ara lo cual el método debe haber probado
su eficacia respecto a los de la compétencia‘

— Tener un objetivo esencial: de,be‘ de satisfacer nuevas necesidades. Los
expertos en franquicia Lewis y Hancook, norteamericanos, sefialan que,
ademas, en el caso de las franquicias de distribucién, debe de darse una
circunstancia favorable: que el consumidor tenga confianza en el detallista a

quien hace sus compras.

Una de las primeras preguntas que surgen al abordar el tema es saber que
actividades empresariales son franquiciables. La factibilidad de franquiciar, depende
menos del sector econdémico para el que es llamada a ejercer la actividad que de las
caracteristicas intrinsecas de la propia empresa. Asi lo verdaderamente importante

es [a originalidad que pueden presentar los productos o servicios propuestos.

El empresario que quiera desarrollar un modelo de franquicia debe de ser capaz de
transmitir su "saber hacer”" de una forma practica mas que de una manera intelectual,
ha de poder reproducir las unidades de produccion y de explotacion de forma
idéntica, ya que la homogeneidad es el criterio principal de la franquicia. Debera
poder multiplicar estas unidades sin que ellas se puedan hacer competencia entre si.
La inversion que tenga que realizar el franquiciado tendra que estar justificada con

los beneficios esperados.
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4.1 El Franquiciador,y El Franquiciado

El franqu'iciador es un empresario independiente, ya se trate de.una persona fisica o
juridica que ofrece un conjunto de productos y/o servicios y/pl tecnologias, habiendo
puesto en funcionamiento y explotado con éxito un concepto original en una o varias

unidades propias.

La Malinche aportara a sus franqutcuados una formula mlcual para.poner en marcha la
aplicacién del concepto. No: bastara con la mera ce5|on de la marca, sera necesario
) empresarlal solldo y. probado. En este caso

transmitir al franquiciado un concept
buscamos consolidar y experlmentar con t una formula comercnal diferenciada, durante

un tiempo significativo, con buenos 'esultados

Como propietarios de la marca debemos ser- caﬁaceS’ de reproducir su éxito, formar a

franquiciados y proporcionarles ayuda técnica y empresarial.

A la Malinche se le debe de exigir las respuestas ‘a todas las dudas referentes ala
franquicia y su entorno, debe de facilitar los manuales de consulta necesarlos para el
perfecto conocimiento del negocio. La Malinche debe ap,Qrtar la forrnacnon suficiente
para que el franquiciado, a su vez, pueda respondér dé«li‘a-'"miér'hafb‘rma a los clientes

tal y como lo haria el creador de la franquicia.

El franquiciado es, sin duda, el motor de ia red de franquicia pues en él descansa el
exito de expansiéon de la féormula muitiplicadora del negocio. La Malinche exigira al
franquiciado dedicacion y conocimientos suficientes del servicio o producto que

venda pues en él radica el éxito diferido del negocio franquiciado.

El franquiciado por La Maiinche puede ser una persona fisica o juridica y, en
definitiva, es el empresario que crea una actividad basada en la experiencia de un.
negocio que, mediante la férmula de franquicia, ya esta siendo explotado con éxito

por otro empresario en las mismas condiciones que él lo hara. Este debera aportar
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suficiente capacidad economica: para afrontar la inversion necesaria que le exige la
franquicia. Igualmente se_le solicitara amplia dedicacion al negocio, bien

directamente o por persona.de confianza, que asimile todos los conocimientos que el
franquiciador debe de transmltlr para el desarrollo del negocio, del cual el
franquiciado es el mas fel embajador defendiéndose y responsabilizandose de
mantener la imagen de serwcuo y el buen nombre de la empresa, por el bien del

conjunto de miembros que configuran la cadena de franquicia.

El franquiciado ha de tratarse de una persona emprendedora y dinamica, de ideas
modernas en cuanto a la gestion empresarial y con los nuevos criterios comerciales
que una franquicia aporta. El franquiciado debe ser una persona disciplinada para
seguir fielmente el método impartido por LLa Malinche, no improvisando sistemas que
rompan la uniformidad de explotacion de la franquicia. Debe aceptar el riesgo que
toda inversion conlleva, ajustando los mismos a una visidn realista de sus
posibilidades financieras. En el caso de encontrarse limitado en estas ultimas, debera
recurrir a la asociacién, con un socio inversionista de mayor capacidad econémica, y

que aporte también su trabajo o bien la figura de un socio capitalista o avalista.

4.2 El Know How

Es el término anglosajén emp eado en. el sector con el que se define el "saber hacer"
o la aportacion del franqwcnador al franquamado El kow how que propormona La

Malinche:

El conocimiento profundo del mercado

El estudio de la ubicacion

El disefio, decoracion y merchandising

La formacion del franquiciado

Un conocimiento empresarial experimentado

La cesién del uso de la marca registrada

N o g AN -

Una imagen conocida y atractiva
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8. Una continua promocion de la marca

9. El derecho a exportar su formula comercial- -

10. La exlusiva para un territorio determinado

11. El mantenimiento de un marketing dinamico

12. La mejora de sistemas de Administracion

13. El sondeo periodico del mercado.-- -

14. La orientacion, control y seguimiento del franquiciado.
15. El cuidado por mantener amplios flujos de comunicacion.

16. Software para administracion de inventarios.

4.3 Reglamento para la Franquicia

El Reglamento 4087/1988 relativo a la aplicacion del apartado 3 del articulo 81 del
Tratado a Categorias de Acuerdos de Franquicia, ha constituido desde su
promulgacion en 1988 el contexto esencial que ha regulado las relaciones de
franquicia tanto a nivel comunitario como nacional. Si bien esta Reglamento ha sido
derogado por el reciente Reglamento 2790/1999, del 22 de diciembre. El reglamento
mas reciente, entrdo en vigor el 1 de Junio de 2000 y con esta nueva normativa
comunitaria la perspectiva de la franquicia cambia radicalmente, pasando de estar
regulada como figura especial de los contratos de distribucidn con sus propias
caracteristicas y especialidades, a regularse conjuntamente con otras figuras afines

como el suministro exclusivo y la distribucidén selectiva.

Normativa Espafiola: Por lo que respecta a nuestro ordenamiento-el articulo- 1.1
inciso e), del Real Decreto 157/1992, del 21 de febrero que desarrolla la Ley
16/1989, del 17 de julio, en materias de exenclones por categorlas autorizacién
singular y Registro de defensa de la competenc:a En el mlsmo se establece que
quedan autorizados los acuerdos de franquscna en que pammpen unicamente dos
empresas que afecten exclusivamente al mercado nacnonal snempre que el acuerdo
cumpla con las disposiciones establemd}as ‘fen, el Reglamento CEE numero
4087/1988. ‘
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Asimismo, existe otra'deﬁnicién de los acuerdos de la franquicia enel articulo 62 de
la Ley de Ordenacion del Comercio Minorista y se estab],e‘ceiqUe la actividad
comercial en 'régimen de franquicia es la que se lleva a efecto en virtud de un
acuerdo o contrato por el que una empresa denominada franquiciabdora, cede a oftra,
denominada franquiciada, el derecho a la explotacion de un sistema propio de

comercializacion de productos y servicios.

El derecho positivo espafiol no. contiene 'disposicién expresa relativa a los contratos
de franquicia en si. Por lo que cabria a_c_iudir aklos'principios y disposiciones generales
del Codigo Civil y del Codigo del Cohiércio que se refieren al perfeccionamiento de
los contratos y a {a autonomia ‘de Ia'vo_luntad de las partes, tales como los articulos
1255, 1258 y 1278 del Codigo Civil, y 51y 52 del Codigo de Comercio.

También serian de aplicaciéna'est'o's;;:p,nt;r:atos; la Ley 32/1988, de 20 de diciembre,
del 20 de marzo, en tanto es habitual la~

de Marcas y la Ley de Patentes 11/1986

inclusion de los mismos de clausulas relativas la cesion y alkyuso de tales derechos
de propiedad industrial, la Ley de Defensa de la Competencia 16/1988, del 17 de
julio, en la medida en que con frecuencia este tipo de contratos puede ca,er‘dehtryc")'
del ambito de los acuerdos y practicas restrictivas o abusivas, en el sentido previstc‘)k '
en dicha Ley y el Real Decreto de Exenciones por categoria 157/1992 del 21:de

febrero.

Resultaran igualmente de aplicacion a los contratos de franquicia en el Derecho
Espanol. la Ley 7/1996 de Ordenacién del Comercio Minorista, cuyo articulo 62
regula expresamente la actividad comercial en régimen de franquicia y el Real
Decreto 2485/1988, del 13 de noviembre de 1998, que desarrolla el articulo 62 de la
Ley de Ordenacion del Comercio Minorista y crea el Registro de Franquiciadores,

que ya preveia el articulo 62 de la Ley de Ordenacidén del Comercio Minorista.

En el articulo 3 de este Real Decreto se establecen los puntos esenciales de la

informacion precontractual precisa para el franquiciado, esto es:
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a)

b)

c)

d)

e)

Datos de identificacion de La Malinche, nombre, razon social, domlcmo y datos de
inscripcion en el Registro de Franquiciadores. ST N S S
Acreditacién de tener concedido para Espaiia, y en vigor, el tltulo de propledad o]
licencia de uso de la marca y signos distintivos de la entldad franqutmadora ,'
Descripcion general del sector de la actividad objeto del- negomo de franquucna :

que abarcara los datos mas importantes de aquél. .
Experiencia de la empresa franquiciadora, que incluira;-la fecha:de creacion dela
| desarrollo de la red

empresa, las principales etapas de su evolucic'mﬁ y
franquiciada. R =
Contenido y caracteristicas de la franquiciagydé s‘b_veXplé‘tadién, que comprendera
una explicaciéon general del sistema del “}ié‘éot:i:o dbjetb de la franquicia, las
caracteristicas del saber hacer y de la existencia comercial o técnica permanente
que el franquiciador suministrara a sus franquiciados, asi como una estimacion de
las inversiones y gastos necesarios para la puesta en marcha de un negocio tipo.
Estructura y extension de la red en Espadia, que incluira la forma de organizacién
de la red de franquicia y el numero de establecimientos implantados en Espafia
distinguiendo los explotados directamente por el.franquiciador de los que operen
bajo el régimen de cesién de franquicia, con indicacion de la poblacion en que se
encuentren ubicados y el niumero de franquiciados que hayan dejado de
pertenecer a la red en Espafa en los dos ultimos afios, con excepciéon de si el

cese se produjo por expiracion del contrato o por otras causas de extincion.

g) Elementos esenciales del acuerdo de franquicia, que recogeran los derechos 'y

obligaciones de las respectivas partes, duracién del contrato, condiciones de
resolucion y, en su caso, de renovacién del mismo, contraprestaciones
econonticas, pactos de exclusivas, y limitaciones a la libre disponibilidad- del

franquiciado objeto de la franquicia.

Asimismo el articulo 5 y siguientes del Real Decreto 2485/1988 establece _:I‘a

constitucién de un Registro de Franquiciadores,.que en principio se . previo qu_e,ff'uevsye
plenamente operativo a partir del 13-de noviembre de 1999, fecha en la que se

cumplié un afio de la publicacién del: citado Decreto, estableciéndose ademds las
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caracteristicas del citado Reglstro cuya' ’flvlamon es obllgatorla para todas aquellas, :

personas fisicas o juridicas que pretend"n desarrolla r en Espa asla- ctuwdad de

franquiciador.

Las funciones de este Registro, tal y como regula el pio | B V’2485/1 988,
son fundamentalmente de caracter publlcuarlo de forma que . todas Ias personas

interesadas puedan tener acceso a conocer cualquuer dato de Ia empresa

franquiciadora de su interés, las funciones del Reglstro vienen® reguladas en el

articulo 6 del Real Decreto.
4.4 Claves para la Eleccidn de la Franquicia

La determinacién de una franquicia es importante, pero posiblemente lo mas dificil
sea el momento de seleccionar una franquicia entre las diversas que existen en el
mercado. Es dificil la eleccion si no se atiende a iu_nos criterios basicos entre los que
se incluyen: disponibilidad de tiempo, tipo-de franquicia, sector o mercado en el que

queremos trabajar e inversion necesaria.

La siguiente propuesta es general y no esta enfocada al mercado farmacéutico o de

la farmacia, se debera tomar bajo los siguientes puntos generales:

Disponibilidad: Empezaremos por lo mas elemental, pero tal vez en el que menos se
repara a la hora de iniciar una aventura empresarial, como es la disponibilidad de
tiempo para dedicarla al negocio. En muchos casos, la aventura de abrir un negocio
pasa por complementar una actividad que nos reporte unos ingresos extraordinarios
basados en una necesidad personal de "ganar dinero para uno mismo", alejandonos
progresivamente del trabajo por cuenta ajena, o dicho de otro modo, trabajar para
que otros ganen dinero. Esta reflexion va ligada al hecho de disponer de unos
ahorros y de inquietudes empresariales; pero, ¢disponemos de tiempo suficiente

para lanzar el negocio?
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En algunas franquicias el hecho de obligar al franquiciado a-la-dedicacion exclusiva
al negocio, define un primer criterio de seleccion, puesto que el franquiciador no solo
quiere un franquiciado solvente que haga frente a la inversion, sino una
disponibilidad de tiempo que asegure que la formacién que éste ha recibido, asi
como el método organizativo y productivo, estén garantizados con el propietario de la
sublicencia permanentemente "al pie del cafon", sabiendo ademas que su maxima_
disponibilidad y atencién le obliga a que su negocio se desarrolle correctamente,
puesto que es su Unica fuente de ingresos y no un complemento econéomico a su
salario. No olvidemos que el franquiciador quiere que al franquiciado le vaya bien,
porque el ingresard mas royalties por facturacién y tendra posibilidades de prestigiar
aun mas su ensefia demostrando que es un negocio rentable, lo que le permitira

mostrar cada franquicia como un éxito.

Entre los tipos de franquicias que podemos elegir estan:
—~ Franquicia de Servicios
-~ Franquicia de Distribucion
— Franquicia de Produccién

— Franquicia Industrial

Sector: Con respecto al sector o mercado donde queremos elegir nuestra franquicia,
debemos separar dos grandes grupos que influiran en nuestra decisién final y, en 'elk
coste ultimo. Estos dos criterios van referidos a la obligacién del franquiciador de que
dispongamos de local a la calle con unos requisitos determinados, o bien que
instalemos nuestro negocio en una oficina con atencion exclusiva a la franquicia, o
parciaimente compartiendo otra actividad. Estos conceptos pueden elévar, :
considerablemente nuestra inversién inicial y, por tanto, es un criterio selectivo en sri

mismo.

Debemos hacer notar que generalmente las franquicias que podemos:-denominar de
consumo dentro del tipo Servicios, es. decir, las de hosteleria como ejemplo}més

destacado, exigen local a la calle con -unas caracteristicas de -decoracion e
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instalaciones muy rigidas. Igualmente las de produccion textil, cosmética, -etc.,

mantienen unos criterios similares.

Inversién: Ya hemos indicado ‘que el tipo de franquicia—determina:en gran médida la

inversion necesaria para iniciar nuestro negocio en funcion de los: requnsntos eX|g|dos

para nuestra andadura empresarial.-A esta suma debemos. def Aadi

licencia, el paquete de franquicia, los beneficios y la- pubhcndad _tanto en'fase dei'

lanzamiento como en otras sucesivas. Segun se recoge en la Guna de Fr nquuc as def’_
Tormo & Asociados donde se informa de los precios de las f_ranq,u‘lcilasv algunos
datos acerca del costo de entrada o sublicencia: 20 mil euros en una franquicia para-

farmacia, casi 2 mil euros en ensefianza y aproximadamente un mil v'e'uros.en"

herboristeria e imprenta. Los mas bajos se registran en telefonia con 15 mil euros.
¢Que se busca en el franquiciador?

Una vez obtenida la informacion basica con respecto al conocimiento general de la
franquicia, se debera verificar diversos aspectos que indicaran cual es su grado de
desarrollo, y en consecuencia, asi conoceremos si una franquicia se encuentra

consolidada o no.

Debemos de estudiar minuciosamente las condiciones que cada empresa
franquiciadora nos ofrece, consultando los anuarios y guias de franquicia y los
documentos explicativos proporcionados por el propio franquiciador.

Es igualmente conveniente, conversar con personas ya introducidas en alguna red

de franquicias para que nos aporten su experiencia.

Antes de tomar la decisién de adquirir una franquicia se debera completar el

siguiente cuestionario” que nos permitira conocer mejor al franquiciador.

1. Origen de la ensefia: conocer la historia de la franquicia a partir de qué negocio

individual se inicio la actividad.
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Fecha de constitucion de la Cadena. e
Ndmero de establecimientos propios y/o: franquiciiadOs
Informaciéon comercial: ventas potenciales totales-de’ la Cadena ‘productos y

articulos; ventas por franqmmados ventas compartldas vcon el‘_‘sector

retorno del capital invertido; valoracion y reposumon de stock compras anuales
al franquiciador, cash-flow necesario para un ano nece5|dades bancarlas

(lineas de crédito, descuento, etcétera):

Perfil profesional del franquiciador: .

v

Investigacién y desarrollo: Conocer lo ofertado en equipamiento; técnicas,
productos y métodos de desarrollo acordes con los Ultimos vances
tecnologicos.

Linea de Asistencia Continuada y Gratuita: Cobertura por fax, teléfono, correo
electronico, con el franquiciador.

Catédlogos y Folletos: Disponibilidad de nuevos y actualizados catalogos y
folietos, ademas de publicidad especifica que le ayudara a planificar su propio
anuncio.

Promocion de Ventas: Toda la promocién de ventas del sistema publicitario de
la franquicia a nivel nacional debera canalizarse apropiadamente hacia el
franquiciado en su zona. L
Seminarios: En algunos casos existe |la posibilidad de asistir a sesiones en
grupo o individuales para mantener, informar y proporcionarle plena vi'sién dely
negocio. Una buena parte del cometido de una franquicia es manteneren alza

el buen nombre de ésta ante posibles competidores.
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Zona exclusiva; Un requisito que asegure ‘que su zona esta protegxda de
cualquier interferencia: de franquiciados no pertenementes a: Ia zona exclusiva.
Esto le ayudara a cimentar su empresa y a su- consolldacmn Le ayudara
también, a asegurar el pleno desarrollo desu ‘zona: L

Analisis "del negocio: Basado en dlalogos cara: a .cara y en estudlos de

““mercado; le deben de: pr0porC|onar Jos anal:sus completos: del- negocno Le. -

informaran si estan trabajando correctamente. Qué puede ser mejorado ‘
Como hacer que su tiempo'y su trabajo sea mas rentable. Como,dlverslbflcary
expandir su negocio, entre otros. R

Comunicacién. entre franquiciador vy franquiciado: para un correcto
funcionamiento de la Cadena, la comunicacién en todos los'aspectos debe de
ser fluida y diafana, con el fin de conocer en todo momento cémo se desarrolla

el negocio.

4.5 EL Contrato de Franquicia

El reglamento Comunitario 4087/1988 define el Acuerdo de Franquicia como “el

contrato en virtud del cual una empresa, el franquiciador, cede a otra el franquiciado,

a cambio de una contraprestacién financiera directa o indirecta, el derecho a ia

explotacién de una franquicia para comercializar tipos de productos y/o servicios” y

que comprende al menos:

v

El uso de una denominacién o rétulo comun y una presentacion uniforme de
los locales y/o de los medios de transporte objeto del contrato.

La comunicacion por el franquiciador al franquiciado de un know how.

La prestacion continua por el franquiciador al franquiciado de una asistencia

comercial o técnica durante la vigencia del contrato’.

Son pues elementos esenciales del contrato de franquicia los siguientes:
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L.a cesién o licencia de elementos de propiedad. jndustrial (sxgnosr dlStIntIVOS'
como marcas, roétulos . de establecnmlentos nombre comercual) para‘

comercializar productos o servicios creando una |magen umforme de la

Cadena. » ;
La transmision de un know how al franquiciadb, entendiendo por: éste al

conjunto de conocimientos practicos derivados de la experiencia del

franquiciador y verificados por éste que contengan informaciéon sobre los”

aspectos técnicos o comerciales, técnicas de gestion administrativa y
finénciera. informatica, publicidad y técnicas proporcionales. Este know how
debe de ser secreto o confidencial, sustancial o util para el franquiciado o
identificado o estar definido de manera completa.

Prestacion continuada de asistencia técnica o comercial al franquiciado. La
prestacion ha de ser continuada durante toda la vigen;cia. del contrato y no solo
referida a la formacion profesional, sino a los aspectos de la actividad y al

desarrollo del know how transferido.

Son obligaciones del franquiciado las siguientes:

Desarrollo de la actividad respetando y aplicando los métodos de gestion
propuestos por el franquiciador, normas de establecimientos e instalaciones.
Atender a las contraprestaciones econémicas de la concesion y prestaciohés'
realizadas, normalmente consistentes en el pago de un canon de entradé
canon periédico de publicidad que puede ser calculado en un porcentaje sobre
la facturacion anual del franquiciado o sobre los productos adquiridos 'y
royalties por el uso de las marcas. ,

Obligacion de confidencialidad y secreto respecto de terceros el know how y
otros secretos empresariales transmitidos por el franqutctador |ncluso con
posterioridad a la finalizacion del contrato. _— :

No infraccion de derechos de propiedad industrial e",intele'Ctual cedidos, esto

es, usuarios dentro del marco contractual.
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o  Obligacién de no competencia. E! franquiciado no podra. éjercer}actividad,
alguna que directa o indirectamente representen una competencua con.la-

actividad que constituya el objeto del contrato de franqmcua y podra ser"
mantenido "en. esta obligacion durante un afio. con posterioridad " a: la
terminacion del contrato.

o _ Informacion periddica al franquiciador de la gestion y trayectoria de Ias ventas

o - Permitir la supervision y control del franquiciador, haciendo posible eI acceso a -
la contabilidad y al inventario.

o Con el fin de mantener ia identidad y reputacion de la red, el 'fr_anqukiciado se
obliga a abastecerse exclusivamente —al franquiciador o : “proveedores
autorizados por el franquiciador. Este aprowsxonamlento excluswo solo puede

referirse a los productos que sean marca deI fran

o Obligacién de vender o utilizar en el marco de a

productos de la marca del franqunc:ador y qu Ia marca del

franquiciador, pero se comercializan o usan: en oda ;Ia Vred‘ para el
mantenimiento de una imagen uniforme. : o
o  Realizar una cifra anual de ventas.

o No cesién del contrato ni del local sin la aprobacion prevyié‘del franquiciador.
Obligaciones del franquiciador :

o  Cesidn del uso de la marca y signes distintivos al franquiciado, asi como del
"Know How" del negocio en determinado territorio y tiempo.

o El franquiciador prestara al franquiciado una asistencia técnica y comercial
que se traduce en aspectos tales como técnicas de venta, administracion,.
merchandising, localizacion del emplazamiento méas adecuado, decoracion del
local, publicidad y actividades promocionales comunes a la red e individuales

al franquiciado, estudios de mercado, entre los principales.

o El franquiciador debe respetar la zona de exclusividad concedida al

franquiciado, donde éste llevara a cabo la administracion del negocio.
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Formacion inicial y-continuada del franquiciado y de su p'ers"on,alvenftodos y

cada uno delos aspectos deI funcionamiento-del negocw

Senalar las fuentes de aprowsbhamlento autorlzadas
Proporcionar al franquucuado ‘la. ‘informacion precontractual que establece el
articulo 3 del'Real; Decreto 2485/1998 al menos. 20 dlas antes de que: aquel
firme cualquner contrato o precontrato o pague alguna cantldad de dlnero
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Anexo 1. Plan de empresa general para operar en Espafia

Idea inicial

Todo proyecto de empresa se desarrolla en torno a una idea, que surge como
consecuencia de la deteccion de una oportunidad de negocio. El surgimiento de la
idea para crear una empresa varla en funcién de Ias circunstancias de cada
persona(s). Son muchos los factores que pueden IIevar a una persona a inclinarse
por un negocio concreto. En términos generales, los factores que determinan la
eleccion de la idea son: o S

« Repeticion de experiencias ;a'jekrja:si'esjel efécto reflejo de los negocios nuevos,
que se produce frecuenté‘rh'é'ryit‘él’en las épocas de expansion de la economia.
Nuevas oportunidades de negomo en mercados poco abastecidos, de nueva
creacion o con un alto’ porcentaje de crecimiento.

e Conocimientos tecnlcpssobre' mercados, secltores o negocios concretos.
La experiencia del fut'yurb".efmpre,’sario, que ha sido trabajador o directivo de otro
negocio y que pretende independizarse. Este es el caso de La Malinche.

e Cuando se posee un prodUcto innovador que se estima que puede generar
mercado.

e Cuando se trata de negocios o actividades de escasa complejidad que

permiten a cualquier persona establecerse por cuenta propia en tal actividad.

Plan de empresa

Es un documento de trabajo en el que se desarrolla la idea de negocio que se
pretende poner en marcha. Este documento es abierto y dinamico. se actualiza a
medida que avanza la idea, es sintético y claro, debe atraer constantemente al lector
y al ser tan variable no se ajusta a ningun modelo estandar, sin embargo, a nivel

general, engloba los siguientes aspectos:

« Descripcion de la empresa, negocio o iniciativa empresarial

Referencia de la experiencia y objetivo de los promotores
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Descripcion técnica

Localizacién geografica

Estructura econémico;finan'cie'ravf
Organigrama de los recursos humanos '

Estructura legal.:

Definicion del producto /icio a suministrar.-

Descripcion

Necesidades que cubre

Diferencias con productos de la competencia

Existencia de algun derecho sobre el producto o servicio a comercializar.

Planificacion de los aspectos comerciales '

Analisis de mercado. Estudio de mercado
Plan de marketing

Establecimiento de las redes de distribucién
Plan de compras » '
Eleccion de la forma juridica.

Factores a tener en cuenta

Numero de socios

Cuantia del capital social
Requisitos de constitucién
Obligaciones fiscales

Régimen de Seguridad Social
Contratacion laboral
Responsabilidad frente a terceros.
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Anexo 2. Proveedores
A continuacién, presentamos una seleccion de las principales casas comerciales,

dedicadas a la comercializacion de sus productos en la farmacia La Malinche:

Abbott Laboratories
Se dedica a la investigacion, desarrollo y comercializacion de productos

farmacéuticos, relacionados con tratamientos para Sida, antibiodticos, antidepresivos,

sueros, vitaminas, analgésicos, entro otros.

Agouron Pharmaceutics
Se dedica a la investigacién, desarrollo y-comercializacion de:drogas terapéuticas
para el tratamiento del Sida, cancer y otras enfermedades del sist‘e‘ma"inmkunolégico ;

Alfacell-Corporation , ,
Es una compafia un tanto nueva, dedicada al desarrollo e investigacion de la

biofarmacia.

Almirall Prodesfarma o
Los principales productos que desarrolia e investiga, estan enfocados a areas de la
medicina general, antinflamatorios, -antibiéticos, -analgésicos, productos toépicos,

antimicoticos.

Altimed Pharmaceutical Company
Los laboratorios Altimed realizan la investigacién, desarrollo y comercializacion de
productos relacionados al cuidado de la boca, como antisépticos bucales, lociones

refrescantes, hilos dentales, cepillos de dientes, pastas dentales, entre otros.

Amgen
Laboratorios Farmacéuticos, dedicados a comercializar sales ya existentes, es decir,

productos genéricos.
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Asac Pharmaceutical Int. AIE - Laboratorios Farmacéuticos
Investigacion y desarrollo tecnolégico para la comercializacién de -nuevos

medicamentos referentes a cuidados del corazén,

Astra
Se dedica a la investigacion, desarrolio y comercializacién de - .productos
farmacéuticos, relacionados: con,tfatafmientos para Sida, antibiéticos, antidepresivos,

sueros, vitaminas, analgésicos, entro. otkos. )

Bayer
El laboratorio se dedica a la investigacion, desarrollo y comercializacion de productos

referentes al cuidado del corazén, tiene una linea amplia de productos dedicados al
cuidado del hogar, como son: mata cucarachas o bichos; en el area médica, realiza,
antibidticos, analgésicos (Aspirina, Tapsin, Alka-Seltzer ), productos para pruebas

rapidas de embarazo, Sida, HCG, vitaminas para hombre y mujer, entre otros.

Bioser, S.A.
Microbiologia, higiene, control, bacteriologia. Control de calidad para laboratorios

agroalimentarios, farmacéuticos y veterinarios.

Dental Espana S.L. S - i ‘
Es un grupo de fabricantes ,dvé,bprdducft)s.paira clinicas -dentales, laboratorios- de-

protesis dental y joyeria, que se orientan al mercado de expoﬁébiéh.

AVENTIS
Es un laboratorio farmacéutico muy importante, dedicado a la realizacion de

productos antinflamatorios, antibioticos, analgésicos, sueros, vacunas, productos

dermatoldgicos, antimicoticos, cremas, y productos de linea de tocador.

Lilly
Es un laboratorio, dedicado a la investigacion, desarrollo y comercializacion de
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productos -para-diabetes; cancer,  tratamientos” para“la depresion o antidepresivos,

esquizofrenia, productos para osteoporosis, entre otros.

Meck Farma
Ofrece diversos tipos de vacunas -para diversas -enfermedades, ~productos

desparasitantes, antibidticos, ga,s,tﬁg_o}intﬁesginr'arlres.ﬂ,, antimicoticos,. . antirreumaticos, .

productos topicos deportivos, entre o:tros,. :

Novartis HR
Realiza productos |mportantl 'b’a{i'é éii"trét'amie'ryito{d”e?kla hipertension, antidepresivos,
productos oftalmlcos "yn‘ rmedades de da ttroxdes tratamientos para ulcera,
‘ 'nhlbldores'de cancer en. los huesos, productos nutricionales,

vasodllatadzores,

productos para bebé

Pfizer , ,
Realiza actividades referentes a Ia investigacién desarrollo, y comercializacién de

productos como antibidticos, gastroenterologlcos analgesncos sueros vacunas,

vitaminas, Opticos, entre otros.

Roche
Los principales productos que investiga, desarrolla y comercializa, estan enfocados a

areas de la medicina general, antinflamatorios, antibioticos, analgésicos. productos

topicos. antimicoticos, vitaminicos y productos nutricionales.
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Anexo 3: Cuestionario para evaluar satisfaccion del cliente.

Ejemplo del cuestionario sobre la satisfaccién del Cliente

“La Malinche” quiere ofrecerle una mejor Atencion . Por lo que, para ayudarnos a mejorar nuestros
servicios. le pedimos que complete el siguiente cuestionario sobre la “satistaccion del cliente™.

Sexo: LM ] I

Edad: J19-29 “130-39 ] 30-49 ] 50-65 | mas de 65

Nombre v telétono de su mddico de cabecera:

(Cuanto tiempo hace que compra en “La Malinche™ e . ados/meses.
(Compra habitualmente en otras farmacias? ] si ] No

Aproximadamente ;cudntos medicanmentos recetados toma usted vy las personas que viven en su
casa?

] [EX 5-7 I8 o mas

(Con qué frecuencia viene usted o La Malinche™

Una vez por semana o | Unis o dos veees por nes Menos de una vez por mes
(Conoce aalguno de nuestros tarmaceuticos por el nombre?? Si No

JSu plan de salud le cubre los medicamentos que tomalSi No
habitualmente?

JPor qué eligio a “La Malinche™  (Por ejemplo, por ta ubicacion, los precios. los servicios profesionales,
recomendacion del mddico, otros)

-

Inuna escala de 1 a 3 (1 malas 20y 30 buena, 4 muy buena v 5: excelente). por favor marque su
grado de satistaceion con los servicios que recibio fa altima vez que estuvo en “La Malinche”

Rapidez en la atencion 1 2 3 4 5
Cortesia del personal | 2 3 4 5
Ambiente profesional | 2 3 4 5
Informacion | 2 3 4 5
sobre L medicacion

Precio 1 3 i 5

Cuando tiene un problema o alguna pregunta sobre ¢l uso de medicamentos, (gué hace?
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( )Busco informacién en un libro. ( H.lamo a mi médico.
( )Le pregunto a un pariente o amigo. ( )le pregunto a mi farmacéutico.

:Qué podemos hacer en “La Malinche™ para mejorar ¢l servicio? ( Por ejemplo, ;ofrecer un servicio
de consultas?, ;proveer un servicio de entrega a domicilio?, greducir ¢l tiempo de espera?, cteétera)
€« & (¢

Nombre
(Opcional)

Si este cuestionario le recuerda otros temas que quicre conversar con el responsable de la farmacia,
no dude en Hamarnos.
Agradecemos su ayuda para mejorar la atencion de nuestros clicntes.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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Anexo 4. Caracteristicas de la Sociedad Anénima Espafiola
Sociedad mercantil predominantemente capitalista en la que:

v El capital esta dividido en acciones que se pueden transmitir libremente una
vez inscrita la sociedad en el Registro Mercantil.

v El capital esta formado por las aportaciones de los socios (en metalico, bienes
o derechos) y debe estar suscrito en su totalidad (no pueden existir acciones
que no tengan duefio) y desembolsado en, al menos, un 25% del valor
nominal de cada una de las acciones en el momento de la constitucion, es
decir que cada socio en el momento de constituirse la sociedad ha de pagar
por lo menos el 25% de lo que vale su p‘articipacién, pudiendo aplazar el resto.

v' Las acciones son indivisibles.

v' So6lo pueden ser aportaciones IOs; bien_es o ‘derechos susceptibles de
valoracién econémica, nunca el ‘tr‘,ab,aj:o;o los servicios, que son muy dificil de
valorar. Ademas, las aportaciones no}jdiﬁ’erarias (que no san en metalico) son

objeto de informe de un/os e}{pe;rt‘ov/s:",designado/s por el registro mercantil y

que dicen cuanto valen. o :
v En su denominacién deben figurar las palabras "Sociedad Anénima" o su

abreviatura "S.A".

Los principales tramites para:la constitucion de una ‘Sociedad Anénima-en Espana

son:

—~ Redaccion de la escritura de la constitucion y de los estatutos. Solicitud en el
registro mercantil de la certificacién negativa de nombre, para saber si existe
otra sociedad con el mismo nombre, pues no pueden existir dos sociedades
denominadas igual. La obtencion del certificado de denominacion no
coincidente es previo al otorgamiento por parte del notario de la escritura

publica de constitucién de la empresa.
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Otorgamiento - de la escritura -publica-y aprobacién? de los - estatutos ante
notario. e e s e T e 7 7

Liquidacién del impuesto der transm|S|onespatrlmonlales y actos juridicos
lig ‘ ago j‘dga}l_impuesto la sociedad en

documentados, mod. 600. Esta gpligﬁda.a
pita

los casos de constitucion, aum,en'to,f’g;i_e fg‘éiéh y transformacion; y los
socios, en los casos de disolucion de sociedades y reduccion de capital, por

los bienes y derechos recibidos. En el caso de constitucién de empresas la

cuota tributaria es de un 1% sobre Ia‘basé imponible.

Inscripciéon en el registro mercantii. La inscripcion se realizara en el-Registro
correspondiente al lugar de su domicilio social. ' '
Declaracién censal y solicitud del codigo de identificacion fis'ycr:_al ‘(CI';F)k. El CIF.
es el nimero de identificacion del empresario individual, prOfesionél.«a‘rtista o
sociedad mercantil que se debe resefar ante la Administracion y terceros en
general. La declaracion censal es, basicamente, un resumen de la situacion
en la que se encuentra la empresa. Se realizaran con el Mod. 036 6 037. La
Unidad de Tramitacién es la Delegacion de Hacienda de la provincia del
domicilio fiscal de la empresa.

Declaracién de alta en el impuesto de actividades econdmicas, Mod. 845 ¢
846. EI I.A.E. es un tributo directo de caracter real, cuyo hecho imponible esta
constituido por el mero ejercicio en territorio nacional de actividades
empresariales, profesionales o artisticas. La Unidad de Tramitacion es la
Delegacion de Hacienda de la provincia del domicilio fiscal de la empresa.
Solicitud de la licencia de actividades e instalaciones (apertura). Unidad de
Tramitacion: Departamento de Urbanismo del Ayuntamiento del domicilio fiscal
de la empresa.

Alta en contingencia de accidentes de trabajo y enfermedad profesional. Es un
tramite que formaliza la proteccion del trabajador respecto a las contingencias
de accidentes de trabajo y enfermedad profesional. Se cubren los siguientes
riesgos: El costo de las prestaciones, tanto economicas como sanitarias a que
tiene derecho el personal de la empresa en caso de accidente de trabajo o
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enfermedad profesional costos de fe\'/i'si'ones' operaciones y recuperaciones:
de los trabajadores accidentados-por causas profesmnales B

El empresario puede optar por reallzar el tramlte bien ante una mutua prlvada
o bien ante el mismo ILN.S.S. . '

Inscripciones de la empresa en‘ia seguridad social. Con anferioridad al inicio
de la actividad debera darse de altaen la Tesoreria General de-la.Seguridad
Social cualquier empresa o entidad que haya de contratar atvrabajadores. Le
sera asignado un cddigo de cuenta de cotizacién que sera nico ken‘todo el
Estado. Este numero permitira identificar a la empresa a la hora de realizar
cualquier actuacion ante la Seguridad Social. '

Afiliacién de los trabajadores. Se entiende por afiliacion el acto por el cual se
integra en el campo de aplicacion del sistema de Ia Seguridad Social cualquier
trabajador, tanto en el caso de que sea trabajador por cuenta propia (régimen
especial de autonomos), como en el caso del trabajador por cuenta ajena
(régimen general), o trabajador tipificado en cualquiera de sus otros
regimenes, asignandosele un numero de identificacion permanente, valido =
para toda la vida laboral. Unidad de Tramitacion: Administracion de la
Tesoreria General de la Seguridad Social que corresponda al distrito postal
del domicilio de la empresa,

Alta del trabajador’ contratado a la seguridad social. Acto de caracter
obligatorio por el cual la empresa notifica a la Seguridad Social la contratacion
de un trabajador concreto, comprometiéndose al pago de las cotizaciones
correspondientes. El alta del trabajador le da derecho a disfrutar de las
prestaciones de la Seguridad Social.’ ,

Documentos de cotizacion  a la 'seguridad social/régimen general.
Documentacion de caracter mensual, que acredita el cumplimiento por parte
de la empresa de su obligacion de cotizar e ingresar las aportaciones propias
y de sus trabajadores ante la Seguridad Social. Unidad de Tramitacion:

Direccion Provincial de la Tesoreria General de la Seguridad Social.
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Libro de matricula del personal contratado. Es un libro obligatorio para los
empresarios ‘con trabajadores en el Régimen General de la Seguridad Social:
en el cual se haran constar los datos personales, la categoria profesional,
fecha de:alta en el Régimen General de la Seguridad Social, asi como los
datos de la baja de los trabajadores cuando ésta se produzca. Unidad de

'Tra’rhita'cién: D. P. del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social.

Libro de: visitas de la inspeccidon de trabajo. Las empresas. con o sin

trabajadores deben tener un Libro de Visitas donde los inspectores de Trabajo

haran constar las diligencias que practiquen derivadas del resultado de la
visita realizada por éstos. Debe conservarse a disposicion de la Inspeccién de
Trabajo a lo largo de cinco afios desde la ultima diligencia con la cual se agoté
el libro. Unidad de Tramitacién: D.P. del Ministerio de Trabajo y Seguridad
Social.

Ordenanza general de seguridad e higiene en el trabajo. Las empresas deben

tener a disposicion del personal un ejemplar de estas ordenanzas, donde se

recoge la normativa y las reglas de seguridad, requisitos que deben cumplir
los locales de trabajo, tipos de servicios, etcétera, asi como los:anexos que
correspondan a la actividad que se desenvuelva en la empresa. Unidad de
Tramitacion: D.P. del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social.

Apertura de centros de trabajo. Es una declaracion para la legalizacion de los
centros de trabajo. Afecta a la totalidad de empresas de nueva creacién, asi
como en el caso de haber realizado alguna alteracién, ampliacion o
transformacion de importancia. Unidad de Tramitacién: D. P. de Trabajo y
Seguridad Social o Delegacion territorial de la Consejeria de Trabajo de la
Comunidad Auténoma correspondiente, en caso de tener transferida esta
competencia .

Libro de sanciones. Libro donde se recoge aquella sancion lmpuesta por el
empresario al trabajador dentro de las legalmente establecndas que comporta

la suspension temporal de trabajo y sueldo.
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Calendario y horario laboral. El calendario laboral fija los dias dé trabajo,

fiestas, vacaciones y descanso semanal de'los trabajaddres*a*lo largo del-afio -

natural, teniendo en cuenta las Ilmltac10nes Iegales establecndas Al-mismo
tiempo, debe incluir el horario de trabajo d;arld L ‘
Registro de libros de documentamon soc1a| y contable. Las sociedades
mercantiles estan obligadas a llevar. dos libros que contienen: o

" Documentacion social : Ilybro»de actas

" Contabilidad : libro diario.y libro de inventarios y cuentas anuales
Licencias de obras. Si el empresario o la sociedad desean realizar cualquier
tipo de obra sera obligatoria la obtencién de la licencia correspondiente. La
cuota tributaria suele ser un porcentaje del presupuesto de la obra,
determinado de las ordenanzas municipales. Una vez terminada la obra, se
podra comprobar el coste real y efectivo y practicar liquidacion definitiva, con
deduccién de lo ingresado en la liquidacion provisional. Unidad de
Tramitacion: Departamento de Urbanismo del Ayuntamiento del domicilio
fiscal. ; |

Impuesto sobre bienes inmuebles. Es un imbuesto directo y real, que grava la
propiedad o titularidad de derecho real‘d',ke bienes'inmuebles de naturaleza
ristica y urbana. Unidad de Tramitacién:"Ayuntamiento correspondiente al
domicilio fiscal de la empresa. Unidad dé Tfamitacién: Registro Mercantil de la

provincia.
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Anexo 5 De las Orbliga'cion'és", la Legislacion, Organismos Sociales y Socios

Obligaciones:
Libro Diario. E! libro diario registrara dia a dia todas las operaciones relativas a la

actividad de la empresa, ordenadas cronoldgicamente, y con el debido soporte
documental (facturas, ndominas, recibos, extractos bancarios, etcétera)."Es-necesario
conservar el Libro Diario y sus soportes de documentacién durante seis afos,
contados a partir del udltimo asiento realizado. Unidad de Tramitacion: Registro

Mercantil de la provincia del domicilio fiscal de la empresa.

Libro de Inventarios y Balances. Este libro se abrira con el balance inicial detallado
de la empresa, y recogera anualmente el inventario, asi como el balance del ejercicio
y la cuenta de resultados. Es necesario conservarlo junto con sus soportes de
documentacion durante seis afios, contados a partir del Ultimo asiento realizado. La
solicitud de legalizacion se efectuara mediante instancia por duplicado dirigida al

Registro Mercantil de la provincia del domicilio fiscal de la empresa.

Cuentas anuales. Las Cuentas Anuales comprenden el Balance, la Cuenta de
Pérdidas y Ganancias y la Memoria. Los administradores de la sociedad estan
obligados a formular en el plazo maximo de tres meses contados a p_éﬁir dél cierre
del ejercicio social las Cuentas Anuales y el Informe de Gestion. Deberan ser
firmados por todos los administradores. Las Cuentas Anuales se aprobaran por la
Junta General de Accionistas en el plazo maximo de seis meses desde la fecha del
cierre del ejercicio. Y dentro del mes siguiente a la aprobacion de las Cuentas
Anuales, se presentaran para su depodsito en el Registro Mercantil del domicilio
social, las Cuentas Anuales, el Informe de Gestién y, en su caso, el informe de los

auditores.
Libro de facturas emitidas. Es un libro donde han de ir-anotandose todas Irasffac‘tkUra's

emitidas. Registrara dia a dia todés_"la's’{ ,obérét;idheé{yrelja‘tivaé'ﬁ_é ‘Ia"fya:c;ti\'/i__dadde la
empresa, ordenadas cronolégicamente y con el‘";debid_d ‘sc')'p_c')‘rte_'dbcu‘rvhental; Es
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necesario conservarlo durante seis afos, contados ‘a partir del ultimo asiento
realizado. Unidad de Tramitacion: Delegacion de "Hacienda de la_provincia: del

domicilio fiscal de la empresa.

Libro de facturas recibidas. Es un libro donde han de ir anotandose todas las facturas

recibidas. Registrara dia a dia todas las operaciones relativas a,,la'actividad: de.la

empresa, ordenadas cronolégicamente y con el debido soporte doéumental; Es-
necesario conservarlo durante seis afos, contados a partir del ditimo asiento

realizado.

Libro de Actas. Las sociedades mercantiles deberan llevar un Libro de Actas donde
figuraran todos los acuerdos tomados por las Juntas Generales y por otros érganos:
colegiados. Se legalizara en el Registro Mercantil del domicilio social de la empresa.

Registro de aportaciones sociales. Es un libro obligatorio para las sociedades que
tengan el capital dividido en acciones, participaciones o titulos de cualquier clase
(excepto sociedades civiles). Las S.A. y las S.A.L., deberan inscribir en él la‘sk
acciones que sean nominativas, asi como todas las transacciones que de ellas se
den. Unidad de Tramitacion: Registro Mercantil de la provincia correspondiente al

domicilio fiscal de la empresa.

ILR.P.F.: Rendimientos de trabajo y actividades profesionales y artisticas™ Las
personas juridicas y demas entidades, los empresarios individuales y los
profesionales que satisfagan rentas sujetas a declaracién de |.R.P.F. estaran
obligados a retener, y a efectuar dicho ingreso a cuenta, en cualquier Delegacion de

Hacienda o en cualquiera de las entidades colaboradoras.
I.R.P.F.: Declaracion anual de rendimientos de trabajo y actividades profesionales y

artisticas. Una vez al afio se presentara el resumen anual del |.R.P.F: referente .a

rendimientos del trabajo y actividades profesionales y artisticas mediante el Mod.

117



190. En &l se resumlran Ias cuatro Iqu|daC|ones trlmestrales que se han efectuado

durante @l @JEICICIO. -~ o o L

Impuesto sobre sociedades: pagos a cuenta EIApago fraccuonado del Impuesto sobre '
Sociedades es un abono a cuenta por» partek C e Ios sujetos pasivos de los: supuestos
rendimientos a obtener en- elf:e er cio- de' “su- actividad. ‘En- definitiva; - el
fraccionamiento de pago respond"e“a:la'ii:’:ie'a“'de ingresos a cuenta o anticipo sobre la
declaracion definitiva del Impuesto dé Sociedades. Cuando se realice dicha
‘ s pagos afiadiendo en caso de que fuesen

declaracion, habra que regularlza
insuficientes o exigiendo su‘devo!ucmn Unidad de Tramitacion: Delegacion de

Hacienda correspondiente o. cualquuera de sus entidades colaboradoras.

Declaracién del impuesfo sobfe ébciédades. Es un impuesto directo que grava la
renta obtenida por las socie’dadesv mercantiles. Estan obligados a,presentar la
declaracion todos los sujetos pasivos del mismo, con independengiawdei que héyan
desarrollado o no actividades durante el ejercicio y que hayan dbté’nidd ko»;_ho‘;rent\as_
sujetas al impuesto. Unidad de Tramitacion: Delegamon dé . “Hacienda

correspondiente o cualquiera de sus entldades colaboradorak :

Impuesto sobre el valor afiadido: Declaracion trimestral del krégimen'geﬁeral. El IVA
es un impuesto indirecto que grava las entregas de bienes y las prestaciones de
servicio. Se ingresara en Hacienda el |.V.A. que hemos repercutido a n’u'ést‘ro's"'
clientes y se deduce el |.V.A. que hemos soportado de nuestros proveedofes. SI la
diferencia fuera negativa, ésta se compensa con las cuotas positivas de:las
liquidaciones posteriores. Se efecthan cuatro liquidaciones al afio, correspondieﬁtes'

a cada trimestre natural.
.V.A.: Resumen anual. Una vez al afio se presentara‘ el resumen anual del LV.A.

mediante el Mod. 390. En él se resumiran las cuatro llqwdacmnes trlmestrales que se”

han efectuado durante el ejercicio.
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Declaracién anual de operacuones con:: terceros Es la: relacuon de operamones

economicas que el sujeto pasnvo ha temdo con terceras personas durante el e;ercucno

La declaracion es informativa, no: es econ rriu

pe ""no, presentacmn I e

sancionada con multa. Umdad de TramltaC|on Delegamon de Hacuenda

correspondiente.

Legislacion:

R.D. Legislativo 1564/1989, del 22 de’ d|C|embre Texto de la Ley de Somedades

Andnimas.

Organismos Sociales:

La responsabilidad de los socios esta Ilmltada a Ias aportacnones hechas al cap|tal

Los 6rganos sociales son:

La junta general de accionistas:‘ és ef érgano de expresion de la vo‘IUntad de
los socios y cuyas competencias vienen fijadas por ley o estatutos. En la Junta
General los acuerdos se ad‘optan por mayoria de votos, siendo ‘los votos
proporcionales al niumero de acciones que cada socio posea. Estas Juntas
Generales pueden ser ordinarias (dentro de los seis primeros meses del
ejercicio par aprobar las cuentas, censurar la gestion, aplicar resultados, etc.)
o extraordinarias, cuando no son para hacer lo anterior. k

Los administradores o el consejo de administracion; sunombramiento y la
determinacion del nimero de administradores corresponde ala Junta general,
Para ser nombrado administrador no se requiere ser accionista, salvo que en
Jos estatutos se disponga lo contrario. La duracién de su mandato sera el que
fije los estatutos, no pudiendo sobrepasar los 5 afios, pero pudiendo ser
reelegidos. Ademas, los administradores han de formular en un plazo maximo
de tres meses desde e! cierre del ejercicio las cuentas anuales, el informe de
gestion y la propuesta de aplicacion de resultado (a qué se va a destinar el

beneficio obtenido). Las cuentas anuales y el informe de gestién deben ser
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revisados por auditores de cuentas con excepcion de las empresas que
- puedan presentar balance abreviado (Ver en.estudios de balance).. La auditoria
de cuentas la realizaran personas elegidas por la Junta General, antes de que
finalice el ejercicio a auditar, por: un-periodo determinado (entre 3 y-9 afios).
Los administradores responden-frente a la sociedad, los accionistas y los
acreedores sociales del daﬁo'~qLie?¢aqsen por-actos- contrarios a la ley o los

estatutos o por los realizados negligentemente.

Socios:
No hay un nimero maximo ni minimo de socios, puede hacerse con un (nico socio,

denominandose sociedad andnima unipersonal. Los socios tienen la obligacion de

aportar al capital lo que hubieren suscrito cada uno de ellos.

Los derechos de los socios son:
v Participar en el reparto de los beneficios sociales y en el patrimonio resUltante
de la liquidacion, en funcion del numero de acciones que posea cada Und.
v Derecho preferente de suscripcion de nuevas acciones. Cuando la sobiedad
emite nuevas acciones, los socios tienen prioridad para comprarlés.
Derecho a voto en las Juntas Generales. :
v Derecho de informacion en los periodos previstos estatutariamente.
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Bancomeyx, Informe Anual, México-Espaia: 2001.

Camara de Comercio Espaiola

Embajada de Esparia en México
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Ministerio de Salud, Madrid, Espafa

INE: Pagina del Instituto Nacional de Estadistica, aniiené~t0da la inrfoyrmaycién_

estadistica producida a nivel nacional.

10.Encuestas, estadisticas e informacion sanitaria: del Ministerio de 'Sa'hid_ad Y
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Boleﬁnes, Diarios y Leyes

v BOE: Boletin Oficial del estado espariol accesible a través de Internet desde

1995. Ofrece el texto completo de los dos afios anteriores al corriente. Con

enlace al Boletin de Registro mercantil.

BOJA: Boletin Oficial de la Junta de Andalucia con acceso -a-los-sumarios- -

desde enero de 1997. Boletin Provincial de Sevilla: sumario y texto completo
desde diciembre de 1999. ,

Diario Oficial de las Comunidades Europeas: Acceso gratuito al texto completo
de las Series C (Comunicaciones e Informaciones) y L (Legislacion) desde
1998. ,

Legislacién farmacéutica: recopilada por IakDir'ecvcic")n General de Farmacia y

productos Sanitarios.

Fuentes Electrénicas
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9.

Buscador de informacién sobre legislacidn enlaces a boletines oficiales:
Todaley.com,

Sitio Franquicias: www.franquicia.com

Sitio Exportaciones y Importaciones Mexicanas: www.mexicoexporta.com.mx

Sitio Inversiones Espafiolas: www.investinspain.org

Sitio Gobernacion México: www.gob.com.mx

Organizacién de Naciones Unidas: www.onu.com.mx

Facultad de Farmacia, Madrid, Espana: www farmacia.us.es

Negocios en Europa: www.investineuraope.org

Informacidon General de Espafia ;| www.espana.com

10. Informacion sobre Unién Europea: www.europa.com

11. Organizacién Mundial de comercio: www.omc.com
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Programa de Posgrado en Ciencias de la
Administracion
Oficio: PPCA/EG/2003

Asunto: Envio oficio de nombramiento de jurado de Maestria.

Coordinacién

Ing. Leopoldo Silva Gutiérrez

Director General de Administracién Escolar
de esta Universidad

Presente.

At'n.: Bilol. Francisco Javier Incera Ugalde
Jefe de la Unidad de Administracién del Posgrado

Me permito hacer de su conocimiento, que el alumnc Marcos Villegas Puente,
presentara Examen General de Conocimientos dentro del Plan de Maestria en
Administracidn (Negocios Internacionales), toda vez que ha concluido el Plan de
Estudios respectivo, por lo que el Subcomité de Nombramiento de Jurado del
Programa, tuvo a bien designar el siguiente jurado:

Dra. Maria Cristina Alba Aldave Presidente
M.A. José Manuel Alonso Contreras Vocal
M.C.C. Laura Fisher de la Vega Vocal
M.A. Clotilde Hernandez Garnica Vocal
M.E.S. Maria Elena Camarena Adame Secretario
M.B.A. Carlos Morales Troncoso Suplente
M.A. Claudio Alfonso Maubert Viveros Suplente

Por su atencion le doy las gracias y aprovecho la oportunidad para enviarle un
cordial saludo.

Atentamente

"Por mi raza hablara el espiritu"
Cd. Universitarial|D.F., 26 de junio del 2003. TESIS CON

El Coordinad | Programa FALLA DE ORIGEN

M.A, Ricardo Alfredo Varela Juarez fzg_c_‘\;,f g(

\ Moo %oue_y ol
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