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PRESENTACIO

FEFAC, LA CONNEXIO
QUE ENS FAFORTS

| lector té entre les mans el nimero 12 de la Revista FEFAC, el primer

d'aquest 2019 que comencem amb ganes i illusio, mirant al futur i

amb 'agenda plena d'esdeveniments que volem compartir amb tu.

La fita més important d'aquest any sera la celebracio de I'aniversari de
la Federaci¢, quan es compleixen 30 anys de la constitucié de la FEFAC, I'any
1989, i 40 de la celebracié de la primera Junta Directiva de I'Associacié de
Farmacies de Barcelona, I'any 1979.

En una de les seves primeres cartes adrecades als socis de Barcelona, el dia
9 de juliol de 1979, l'aleshores president Francesc de P. Massana deia: “La
nostra associacio, en un futur més o menys immediat, pot resoldre molts
dels problemes que avui té el farmacéutic, i a la vegada plantejar, amb
valentia, realisme i esperit progressiu, el nostre futur, harmonitzant un millor
serveiala poblacié i un millorament professional i econdmic. Per aconseguir
aquests objectius, és totalment necessaria la participacié en la tasca a
realitzar, de tots els que constituim la nostra Associaci®'”.

Durant tots aquests anys, la unié dels socis ha estat la forca i el motor
que ha empes l'empresarial, portant-nos a superar els reptes, adaptar-nos
al moment present i evolucionar cap al futur. Aixi ho creien els primers
farmacéutics que van constituir la Federacié i aixi ho seguim creient. Antoni
Torres, actual president de FEFAC, ens recorda en una entrevista en aquest
nimero que l'Unica manera de defensar exclusivament els interessos
dels titulars d'oficina és associant-se i sumant forges, i Josep Llufs Pinyana,
president de I'AFET, afegeix que les persones tenim criteris, maneres de fer i
de ser diferentes que podem compartir estant col-lectivitzats.

"Fefac és la connexié que ens fa forts’, i amb aquest lema participem a la 312
edicio d'Infarma 2019. Estarem presents a l'estand G-19 del Salé, on esperem
als titulars d'oficina de farmacia per oferir tota la informacié que necessitin,
per explicar en que estem treballant pel desenvolupament de la farmacia
i els serveis de FEFAC. Membres de les Juntes Directives de les quatre
empresarials estaran presents per atendre als visitants. Podeu aprofitar que
hi sén per plantejar preguntes, realitzar suggeriments, traslladar les vostres
opinions o per compartir qualsevol preocupacié o inquietud que tingueu
sobre l'oficina de farmacia. Un dels valors del nostre estand és que els titulars
podran coneixer de primera ma els serveis i productes per a la gesti¢ de
la farmacia. Com en cada edicio, els socis que s'acostin a l'estand podran
participar en diferents sortejos. A més, tindrem un detall per als nostres
associats i per a aquells que es mostrin interessats a conéixer la tasca de
la Federacié empresarial. Si us quedeu sense bateria, podeu carregar els
vostres teléfons a l'estand, ja que oferirem servei de carrega de mobils.

Pel que fa al Congrés, el president de FEFAC, Antoni Torres, moderara la taula
“Com pot ajudar la distribucio als reptes del comerg electronic’, en la que
participenVicenc.J.Calduch, president de Fedefarma; Carlos Coves, president
d'Hefame; Eduardo Pastor, president de Cofares; i Javier Casas, director
general d’Alliance Healthcare. El president de FEFAC també participara com
a ponent de la taula“PHB, una aposta segura per a la salut bucal a la farmacia:
#sonrefresfacil’, moderada per Ana Culleré, vocal de Distribucié del COF de
Barcelona, amb els ponents Manel Vera, general manager de Laboratorios
PHB, i Victoria Puig, category manager de Laboratorios PHB.
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ACTUALITAT DEL SECTOR

Glovo és la punta
de I’'iceberg, segons
’Administracio

L’empresarial es mostra satisfeta davant qualsevol
accio del Ministeri de Sanitat que ajudi a garantir que
la poblacio rep els seus medicaments en les millors
condicions i que en fa un s correcte.

La plataforma Glovo rebia I'any passat
un requeriment de I'Agencia Espanyola
de Medicaments i Productes Sanitaris
(Aemps) ordenant el cessament de la
seva activitat, per entendre que aquesta
no s'ajustava a la legislacié vigent.

Glovo ha retirat la llista de productes i les
fitxes dels medicaments, pero a la seva
web encara apareix la icona “Farmacia
24h"i es poden comprar medicaments.
Quan es clica a “Farmacia 24 h" apareix
la seglent pregunta: “;Qué necesitas?”
d'aquest apartat i rebre’l en el lloc indicat.

Els usuaris encara poden adquirir
medicaments a través de Glovo

Aixi ho va demostrar un assistent durant la
Jornada del sector Farmacies organitzada
pel gabinet d'advocats Escura i la Fefac a fi-
nals d'any a Barcelona, mostrant un medica-
ment que acabava de comprar a través de
Glovo i que un missatger li va entregar a la
porta del mateix hotel on sestava celebrant
I'acte. Davant d'aquesta situacio, Manel Ra-
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banal, cap de la Seccio de Vigilancia i Publi-
citat de Medicaments (Servei d'Ordenaci¢ i
Qualitat Farmaceutiques del Departament
de Salut), va dir que “Glovo no és un lloc
web d'una oficina de farmacia”i que a tra-
vés de la seva plataforma “no shauria de
poder demanar un medicament”. Rabanal
va afegir que si existeixen proves de que a
través d'aquesta plataforma es venen medi-
caments i que, per tant, Glovo esta desaca-
tant lordre de 'Aemps, “cal realitzar un altre
requeriment per posar fi a aquesta situacio’”
Rabanal va explicar que Glovo és només‘la
punta de liceberg”i va citar noms d‘altres
plataformes de compra i venda de béns de
consum que han intentat entrar en aquest
mercat, com Wallapop, que publicava
anuncis de medicaments a titol particular.
Antoni Torres, president de FEFAC, que va
participar també en aquesta Jornada del
sector Farmacies, va deixar clar que, des de
lempresarial, es continuara denunciant a
plataformes com Glovo i aquelles accions
contraries a la normativa vigent.

Lanormativa
ho deixa clar

Qui pot vendre
medicaments a distancia?

La venda a distancia de medi-
caments subjectes a prescripcio
medica esta prohibida pel Reial
Decret Legislatiu 1/2015, de 24 de
juliol (article 3 apartat 5).

Pel que fa a la venda a distancia
de medicaments no subjectes a
prescripcié medica, esta regulada
pel Reial Decret 870/2103, de 8
de novembre, que diu que només
pot realitzar-se a través de llocs
web de farmacies que compleixin
les condicions recollides a l'article
3 d'aquest Reial Decret. Aquest es-
pecifica que només poden dur a
terme la venda a distancia de me-
dicaments sense recepta a través
de la web les farmacies obertes
al public, legalment autoritzades,
que hagin efectuat la comunica-
ci6 daquesta activitat a lorgan
competent de la seva comunitat.
L'apartat segon d'aquest article diu
que la venda a través de la web
de la farmacia s'ha de fer amb in-
tervencié d'un farmacéutic, previ
assessorament personalitzat. | a
l'apartat tres queda clar que la
venda Unicament pot realitzar-se
directament des de la farmacia
responsable de la dispensacio,
sense intervencié dintermediaris.
A larticle 8 es recull que el nom
del domini ha d'haver estat regis-
trat pel titular de la farmacia.

Transport del medicament
Les condicions es recullen a 'article
11, que diu que el subministrament
dels medicaments des de la farma-
cia dispensadora fins al domicili in-
dicat per l'usuari és responsabilitat
de la farmacia. | concreta que si el
transport es realitza a través d'un
tercer, ha d'existir un contracte on
sestableixin les responsabilitats de
les parts, les condicions del servei
i les previsions exigides per la nor-
mativa de proteccié de dades.
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ANTONI TORRES

President de la Federacio d’Associacions de Farmacies de Catalunya (FEFAC)

19 a4 o / s, o o
‘L'empresarial és ['unica entitat que representa de
forma exclusioa els interessos dels titulars”™
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Antoni Torres, president de
Fefac, explica en aquesta
entrevista els reptes que

la farmacia té per davant
aquest 2019, fent balanc dels
assumptes que han afectat

el sector en els darrers anys,
com els impagaments, amb
la conviceid que unint forces
i treballant conjuntament la
farmacia sera capa¢ d’avancar
i seguir garantint la salut i la
seguretat del pacient.

Vols transmetre algun missatge als
socis per a aquest 2019?

Aquest any tenim un repte important al
davant, que és el tema de la directiva eu-
ropea de verificacio de medicaments. Es
tracta d'un procés tecnoldgicament més
complex que la implantacié de l'euro. Estic
convencut que, igual que amb la recepta
electronica, els farmacéutics demostrarem
que som capacos de realitzar-lo amb exit.

Parlem d’un altre assumpte impor-
tant, els convenis col-lectius d’oficines
de farmacia. En quin punt es troba?

Les dues taules estan constituides, com en
tot procés de renovacié, estem comengant
les negociacions. Vull agrair als socis la in-
formacio i propostes que ens han enviat de
cara al futur acord que regira les condicions
laborals amb el nostre personal i animo a la
resta a fer-nos arribar les seves propostes.

L'any passat la farmacia catalana va
alliberar-se de la motxilla dels impa-
gaments. Quina conclusio6 extreus?

La clau ha estat el treball conjunt de, Pimec,
el Consell i Fefac, preservant les relacions
amb I'Administracié. Un cop recuperada



la normalitat cal treballar per la planificacié
conjunta, aportant propostes factibles.

Quin és el posicionament de Fefac da-
vant la venda online de medicaments?
La dispensacio online de medicaments
no subjectes a prescripcid medica sha
d‘ajustar a la normativa i la venda a distan-
cia, regulada pel Reial Decret 870/2013.
Qualsevol empresa, que no sigui una far-
macia, que realitzi venda a distancia esta in-
complint lallei, fet que des de l'empresarial
estem denunciant i ho continuarem fent.

Queé creus que el farmacéutic aporta
al sistema sanitari?

El farmaceutic és el professional expert en
el medicament. A aquest coneixement cal
sumar accessibilitat en qualsevol lloc del te-
rritori, sense esperes ni cost afegit. Coneixe-
ment i accessibilitat sén valors que sumen,
pero la confianca i la qualitat del servei no
només sumen, sind que multipliquen el va-
lor que genera. Les 3.200 farmacies aporten
la maxima equitat al sistema de salut.

L'empresarial manté diverses reu-
nions amb el CatSalut. Quines pro-
postes s’han presentat?

l'any passat ens vam reunir amb David Elvi-
ra, aleshores director general del CatSalut, i
posteriorment amb Adria Comella, nou di-
rector del CatSalut, per presentar propostes
de millora del sistema de salut per al ciu-
tada, potenciant la farmacia. També amb
Joaquin Delgadillo, gerent de Prestacions
Farmaceutiques i Accés al Medicament, per
exposar i explicar propostes per a la millora
assistencial en processos ja existents com
son la recepta electronica i la carpeta de sa-
lut del pacient. A principis de 2019 ens hem
reunit novament amb Josep Torrent-Farnell,
director de I'Area del Medicament, per tre-
ballar sobre els serveis a residencies geria-
triques, i amb Marc Ramentol, nou director
general de Professionals de la Salut. Tenim
pendent una reunié amb Cristina Nadal,
directora de I'Area dAtencié Sanitaria, res-
pecte al forum de les professions sanitaries.

En quin punt es troben les nego-
ciacions pel que fa al nou model
d’atencié sanitaria a residéncies?

Fefac forma part de la comissio negociado-
ra, juntamentamb el Consell de Collegis de
Farmaceutics de Catalunya i TAdministracio,
per elaborar un document de consens que
satisfaci a totes les parts implicades. El nos-

tre posicionament gira entorn d'un model
de proximitat, d'aportacié professional, i
dimplicacio en la millora del control i Us
dels medicaments en centres residencials.

Enguany se celebrara el 30 aniversa-
ri de Fefac. Com ho valores?

El 30 aniversari de l'empresarial és una
fita molt important. En trenta anys
lempresarial ha fet front a moltes situa-
cions i, gracies a l'esfor¢c de tothom, Fefac
és avui un referent per als titulars de farma-
Cia. La seva presencia i capacitat d'actuar
com a catalitzador dels temes que preo-
cupen és prou important, i continuarem
treballant en aquesta mateixa Iinia.

“En 80 anys
lempresarial ha
fet front a moltes
situacions 1,
gracies a lesforc
de tothom, Fefac
és aoul un referent
per als titulars de
Sfarmacia”

Quins serveis ofereix Fefac?

Negociem el conveni collectiu, eina essen-
cial en el desenvolupament de totes les far-
macies, oferim assessorament fiscal, laboral
i juridic, tenim una borsa de treball on 7 de
cada 10 titulars troben la persona que neces-
siten. També oferim conferéncies i formacio,
descomptes en proveidors i serveis i mante-
nim al soci al dia de tot el que l'afecta amb
el butlleti electronic de noticies. Latencio
que rep el soci és propera i lanimem sem-
pre a dir la seva, participant i opinant a través
dels nostres canals. Daltra banda, facilitar ei-
nes perque el farmaceutic dediqui el menys
temps possible a les tasques de back office
que no aporten valori a la relacid amb el pa-
cient. Ho hem fet amb el Projecte Unicom,
proposant als laboratoris i distribuidors la
creacié d'albarans i factures que facin més
senzillala recepcié de comandes, al qual sha
sumat ja Alliance Healthcare, perd també ho

ACTUALITAT FEFAC: ENTREVISTA

vam fer l'any 2016, assolint que els majoris-
tes facilitessin informacié agrupada, referent
a moviments destupefaents, despecial
control médic i antibiotics veterinaris. Pos-
teriorment, aconseguint que els programes
de gestid incloguessin sistemes de registre i
documentacié dentrades, sortides i presen-
cia per acomplir el registre de la jornada la-
boral. També amb el disseny d'un full d'Excel
parametritzat que permet elaborar el quadre
d'horaris, facilitant I'anualitzacio de la jornada
per ajustar-se al conveni collectiu i guanyar
flexibilitat. Liderant accions de responsabi-
litat social que fan visible la proximitat del
ciutada, com‘Frena el sol, frena el lupus, o'La
farmacia el cor del barri.

Per qué un farmacéutic hauria de
pertanyer a I'empresarial?

La rad més important és que lempresarial s
I'inica entitat que representa i agrupa de for-
ma exclusiva els interessos del titular doficina
de farmacia. 'Unica forma que aquests inte-
ressos exclusius del titular poden ser defen-
sats és associant-se. No és obligatori, pero la
nostra forca depen del nombre dassociats.
Fefac és la unio que ens fa forts.

Com veus el futur de la farmacia?

La farmacia sha d'adaptar als canvis que
sestan produint, tant socials com al sistema
sanitari. Em refereixo a canvis relacionats
amb el nostre rol, que és cada vegada més
professional, i a l'evolucié de les tecnolo-
gies, cada cop més rapida.

A Europa els sistemes sanitaris apos-
ten cada vegada més per la integra-
ci6 del farmacéutic.

Si, per leficiencia i capacitat que la farma-
cia aporta al sistema sanitari, en tant que
el farmaceutic és el professional més espe-
cialitzat en el medicament, el més proper i
assequible pel ciutada. No es tracta de con-
vertir-nos en infermeres ni metges, sind de
sumar les nostres fortaleses.

Fefac estara a Infarma. Vols dir algu-
na cosa als congressistes/visitants?
Els esperem a l'estand G-19, on els salu-
darem personalment i trobaran moltes
sorpreses. Ens veiem també a les taules
“Com pot ajudar la distribucid als reptes
del comerg electronic?” i "PHB, una aposta
seqgura per a la salut bucal a la farmacia:
#sonreiresfdcil”. El programa és forca in-
teressant gracies a l'organitzacié i, com
altres anys, sera tot un éxit.

9| Marc 2019 FEFAC
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Propostes de Fefac per millorar
la funcionalitat de I’e-recepta

El 13 de desembre de 2018, Antoni
Torres, president de Fefac, va mante-
nir una reunié amb Joaquin Delgadi-
llo, gerent de Prestacions Farmaceéu-
tiques i Accés al medicament, i amb
Pilar Lopez, cap de la Divisié de Pres-
tacions Farmaceutiques, per exposar
propostes per a la millora assisten-
cial, tenint en compte el valor que el
professional farmacéutic pot aportar
en processos ja existents com és la
recepta electronica. Es va presentar
una proposta de millora de la seva
funcionalitat fer afavorir I'is ade-
quat, el compliment del tractament,
el seguiment farmacoterapeutic i la
reduccié de problemes relacionats
amb els medicaments.

Un percentatge molt elevat de les visi-
tes als serveis d'Urgencies dels hospi-
tals esta relacionatamb un Us incorrec-

Dispositiu
respiratori

el que afavoreix
la mobilitzacio i
I"eliminacio de
la mucositat
respiratoria
mitjancant
transmissio
vibracional.

0:
¢
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te dels medicaments. Aquest fet també
provoca saturacio dels CAPs. 'aportacid
des de la farmacia d'intervencions rela-
cionades amb el medicament esdevé un
punt clau per reduir el problema.

En aquest sentit, FEFAC considera que en
introduir un medicament al pla terapéutic,
caldria ressaltar-ho per tal que el farmacéu-
tic pugui detectar visualment la introduc-
cié del nou farmac i que aixd permetria
realitzar intervencions en diferents sentits.
També assenyala que l'accés a I'historial
de prescripcions del pacient permetria
realitzar el seguiment de la medicacid
prescrita i no retirada per detectar possi-
bles incompliments, abandonament del
tractament o duplicitats, i en el cas del
transit entre nivells, verificar que no es
produeixen abandonaments.

Des de I'empresarial es considera molt Util
permetre la inclusié de comentaris del pa-

cient o del farmaceutic respecte a I'Us,
compliment o problemes detectats
amb un medicament per compartir
tota la informacié rellevant.
Finalment, incloure informacid dels
Medicaments Hospitalaris de Dispen-
sacié Ambulatoria (MHDA) per tal que,
en fer-los visibles, evitar la seva interac-
Ci6 amb la resta de tractaments, siguin
medicaments sense necessitat de re-
cepta o bé prescripcions privades.

Converses amb el CatSalut
Aquesta reunio forma part de les man-
tingudes amb el CatSalut durant l'any
2018.'empresarial es reunia al maig de
I'any passat amb David Elvira, aleshores
director general del CatSalut, i al mes
de setembre amb el director general
del CatSalut, Adria Comella, i la subdi-
rectora del CatSalut, Marta Chandre.

“>BIOCORE

\/Basat en |'efecte de pressio expiratoria positiva oscil-lant a nivell

de bronquis

- MPOC
ASMA
EMFISEMA

Provat | recomanat per als serveis respiratoris de
diferents hospitals

JFaciiita I'expectoracic ajudant a mobilitzar la mucositat acumulada
« Allibera les vies respiratdries de secrecions acumulades

\f Es molt eficag en el tractament de:

- FIBROSI QUISTICA
BRONCUITIS CRONICA

- BRONQUIECTASIA
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El farmaceutic pot ser clau en la
promocio de la carpeta de salut

FEFAC considera que la carpeta La
Meva Salut del pacient és un instru-
ment summament Util i que, combi-
nat amb l'app “061 Respon” té unes
potencialitats altissimes, perdo que
requereix una generalitzacié i Us
massiu que poden ser impulsats des
de la farmacia. Aquesta aportacié de
la farmacia en la generalitzacio de la
carpeta ha estat posada en practica a
Holanda amb excellents resultats.

Per aquests motius, l'empresarial ha
exposat les seves propostes al CatSa-
lut, en la reunié mantinguda el passat
13 de desembre amb el gerent de
Prestacions Farmaceutiques i Accés
al Medicament, Joaquin Delgadi-
llo, i Pilar Lopez, cap de la Divisio de
Prestacions Farmaceéutiques. La reu-
nié es va desenvolupar en un clima

denteniment i voluntat de col-laboracio,
en la linia d’anteriors reunions.

Propostes de FEFAC
Les propostes de I'empresarial en relacié
a la carpeta de salut sén les seglents:

Habilitar l'oficina de farmacia com a
punt d'activacio.

Accés pautat i limitat el farmacéutic
a la carpeta de salut per controlar i
millorar la presa de medicacié pres-
crita i reduir riscos de salut.

En pacients amb acord d'accés, habili-
tar la comunicacio electronica per re-
duirlincompliment en diferents casos.
Que l'app “061 Respon” envii avisos
automatics al pacient en pacients
en els quals el metge o farmaceéutic
consideri Util I'Gs de I'SPD.
Incorporar la medicacié dispensa-

da sense recepta en el cas de
pacients cronics per detectar
possibles interaccions entre me-
dicaments.

- Afegir la medicacié MHDA.

- Dispensacio d'urgéncia com a
opci6 disponible a través de la
carpeta de salut del pacient.

La Federacié va proposar tam-
bé als representants del CatSalut,
l'elaboracié d'un projecte que de-
mostri que totes aquestes idees,
aixi com I'ds de la recepta electro-
nica, milloren l'adherencia al trac-
tament i el compliment terapéutic,
redueixen riscos de medicacio i la
pressid assistencial, tant dels ser-
veis d'urgencies com els serveis
d'atencié primaria.

;Coneixes les innovadores
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é ACTUALITAT FEFAC: ENTREVISTA

JOSEP LLUIS PINYANA

President de TAFET (Associacio de Farmaceutics amb Oficina de Farmacia de Tarragona,)

“Vull agrair als socis i socies el seu suport 1 encoratjar-
los a fer-nos arribar qualsevol suggeriment”

Josep Lluis Pinyana és

titular d’oficina de farmacia
des de 1985. Fa 16 anys que
forma part de la junta de
I'AFET, una de les quatre
empresarials que formen part
de la Federaci6 d’Associacions
de Farmacies de Catalunya
(FEFAC). Ara, renova com a
president d’aquesta associacio
de farmaceutics, amb la
mateixa il-lusié que el

primer dia.

Com valores els resultats de la con-
vocatoria d’eleccions?

Positiva, ja que esta oberta a tots els so-
cis. A més, hem passat de sis membres a
nou, fet que demostra l'interes dels pro-
fessionals farmaceutics pel sectori repre-
senta més diversitat d'opinions, cosa que
és sempre positiva i enriquidora.

Quins canvis ha viscut la farmacia a
Tarragona des de 1985?
Principalment la retirada del financa-
ment public de farmacs per simptomes
menors, la irrupcid dels generics amb
la conseglent disminucié periodica de
preus i lincrement del pes de les espe-
Cialitats ~ farmaceutiques  publicitaries
(EFP) en la facturacio de la farmacia, que
han derivat en la transformacié d'aquesta
com a centre de dispensacio a centre de
salut.

Queé preocupa al sector de farmacies
a la ciutat de Tarragona?

La preocupacié del sector a Tarragona
és el compliment del Concert amb el
CatSalut, a causa dels impagaments del
passat. També la viabilitat de la farmacia
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en petits nuclis rurals, ja que en molts
casos el farmaceutic és I'inic agent sa-
nitari en el municipi disponible durant
part del dia. També la creixent comple-

xitat de la gestié empresarial de l'oficina
de farmacia.

Vols transmetre algun missatge als
socis de Tarragona?

M'agradaria recordar que formar part de
I'associacio ajuda moltissim a escoltar in-
quietuds, unir criteris i veure quines son
les dificultats i potencialitats del sector.
Vull agrair als socis i socies el suport que
sempre ens donen i encoratjar-los a fer-
nos arribar qualsevol suggeriment que
vulguin transmetre. Hem demostrat que
Som una associacid molt propera.

Per qué animaries als professionals
farmaceéutics que no formen part de
I'associacié a sumar-s’hi?
Evidentment perqué les persones su-
mem en criteris, en maneres de fer i en
maneres de ser, i en estar col-lectivitzats
tenim molta més forca.

1
18

Per qué la meva farmacia

Forca necessaria per dur a terme ne-
gociacions. En quin punt es troba el
conveni col-lectiu interprovincial?

En plena fase de negociacio amb els sin-
dicats i les associacions professionals.
Des de l'associacio animem als farma-
ceutics a fer-nos arribar les seves propos-
tes, aixi com les millores que introduirien.
La seva opinié és molt important.

St sumem esforcos,
serem capacos de
lluitar contra les
dificultats que es

puguin presentar”

Sobre el futur de la farmacia, com
creus que pot progressar?

Siels farmaceutics mantenim el nostre ni-
vell de professionalitat i sumem esforcos,
formant part de collectius com les asso-

L)

ACTUALITAT FEFAC: ENTREVISTA

ciacions de farmacéutics provincials, sota
el paraigua de la FEFAC, serem capacos de
lluitar contra les dificultats que es puguin
presentar i podrem continuar oferint un
servei d'alta qualitat des de l'oficina de far-
macia com succeeix actualment.

Quins son els objectius més impor-
tants de cara a aquest 2019 que vo-
leu assolir des de la Junta de I’AFET?
La signatura del nou conveni col-lectiu
interprovincial d'oficines de farmacia
de les provincies de Tarragona, Giro-
na i Lleida, que suposara una millora
i la creacid de noves estratégies per
avancar i progressar, tant en el camp
professional com en la imatge de la
professionalitat de la farmacia, davant
de l'increment de vendes fora del ca-
nal, amb l'objectiu principal de garantir
la sequretat del consumidor, gracies al
consell de salut d'un expert en el me-
dicament com és el professional far-
maceutic, que coneix les interaccions
entre farmacs i el producte que millor
satisfa les necessitats del pacient.

L'equip de Mediformplus t'acompanya en el cami de I'exit.

I
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SEMAFOR DEL SOCI

Frena el sol, frena el lupus

Per la voluntat de sumar en benefici dels pacients,
P’empresarial atorga un semafor verd a totes les
persones que han fet possible la implantacio
d’aquesta campanya a Jaén.

Presentacié de la campanya ‘Frena el sol, frena el lupus’a Jaén. Octubre de 2018.

La campanya ‘Frena el sol, frena el lupus’ va posar-se en marxa el mes
doctubre de 2018 a les farmacies de Jaén, gracies a la collaboracié de
Ferrer, Alliance Healthcare, Bidafarma, I'Associacié de Pacients de Lupus
de Jaén (ALUJA) i el Collegi Oficial de Farmaceutics de Jaén, que va acollir
a la seva seu 'acte de presentacié de la iniciativa.

Unio6 de la distribucio, farmacies i pacients

La implicacid d'aquests actors permet que actualment, la
campanyaFrena el sol, frena el lupus’ garanteixi una cobertura de
més del 51% dels malalts de lupus de tot I'Estat, que poden acudir a g
les farmacies de la seva comunitat autdnoma per tal d'adquirir foto-
protectors solars, en el marc d'aquesta campanya. Des de FEFAC, com
a impulsors d'aquesta iniciativa, atorguem una llum verda a totes
aquestes entitats en la seccié del Semafor del Soci, per la seva volun-
tat de sumar esforcos en benefici dels pacients.

Fefac denuncia l’'activitat
de pircings de Claire’s

FEFAC ha denunciat davant 'Ajuntament de Matard l'activitat de
pircings de lestabliment Claire’s, al centre comercial Matard Parc
(Barcelona), per oferir el servei de pircing a l'orella. Aquesta botiga
de la cadena comercial Claire's, que ven accessoris i joies varies, ofe-
reix, de manera addicional a la venda de joies, el servei de pircing
a lorella. Fefac considera que aquesta practica pot comportar un
risc per a la salut i que podria estar incorrent en una infraccié admi-
nistrativa greu del Decret 90/2008, pel qual es regulen les practi-
ques de tatuatge, micropigmentacié i pircing, aixi com els requisits
higienic-sanitaris que han de complir aquests establiments.
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Fefac dona

llum verda a
la campanya
de Fedefarma

“Existe Google, lo sabemos. Pero si
quieres un consejo de salud, ve a
tu farmacia” és un dels eslogans
de la campanya de comunicacio
que Fedefarma va iniciar el mes
de desembre de 2018, a través
de la retolacié de les furgonetes
de repartiment de la cooperativa.
FEFAC ha donat una llum verda a

la campanya per fer valer

UL el paper del professional far-

maceutic d'una manera creativa,
posant la farmacia en el centre.
Lesldgan forma part d'un conjunt de
frases que van en aquesta linia.




SEMAFOR DEL SOCI: ENTREVISTA

VIGENG J. CALDUCH

President de Fedefarma

(13

stem molt satisfets que els companys farmaceutics i el sector hagin

acollit la campanya de Fedefarma tan positioament”

Com valora la bona acollida que ha
tingut la campanya de comunica-
ci6 de Fedefarma que fa valer el pa-
per del professional farmaceéutic?

Estem molt contents. A Fedefarma
tenim tots molt interioritzada la im-
portancia de posar en valor en tot mo-
ment el paper professional del farma-
ceutic com a agent de salut i enfortir
la posici¢ de la farmacia. Aquesta cam-
panya transmet aquest missatge a la
ciutadania. Estem molt satisfets que els
companys farmaceutics i el sector ha-
gin acollit la campanya de Fedefarma

:mﬂ.‘h'u'l-""";"ﬁ'I

Consultas
internat,
lo sabemos.
Pera si quieres
un consejo
de salud, ve
¢ tu farmacia.

tan positivament. Volem agrair tot el suport
que ha tingut la campanya, especialment
el semafor verd atorgat per FEFAC.

Quin és I'objectiu de la campanya?
Som conscients de la presencia que tenen
les nostres furgonetes i de la seva capacitat
per fer arribar missatges a la ciutadania, aixi
que novam voler deixar passar l'oportunitat
d'aprofitar-ho per transmetre els valors de
professionalitat, proximitat, accessibilitat i
caracter sanitari de la farmacia. Aquest és
lobjectiu de la campanya: ressaltar aquests
valors en pro de la farmacia.

“Existe Google, lo sabemos. Pero
si quieres un consejo de salud, ve
a tu farmacia” ha estat el primer
missatge. Pero n’hi ha més...

Si, tots els nostres missatges son
directes, interpellen el ciutada i
l'esperonen a fer Us de la farmacia
com a establiment sanitari on fer
consultes sobre salut i rebre una
atenci¢ farmaceutica professional,
un establiment sanitari on la profes-
sionalitat conviu amb l'accessibilitat i
la disponibilitat. Per exemple, una al-
tra frase que portaran les nostres fur-
gonetes és “A internet hi ha forums.
A prop teu, 22.000 farmacies!

Quant de temps podrem veure les
retolacions a les furgonetes?
Aprofitarem la preséncia de les nos-
tres furgonetes als carrers i places
dels nostres pobles i ciutats per anar
difonent els valors de la farmacia. Ho
farem, com deia abans, utilitzant dife-
rents frases i textos que tothom podra
anar veient. Les nostres furgonetes
recorren 46,000 quilometres al dia,
més d’'una volta al mén, o sigui que
tothom tindra ocasi¢ de llegir-los.

D’on han tret la inspiracié?

Teniem clara la potencialitat del mitja i
voliem una cosa clara, directa i engin-
yosa: missatges facils pero que alhora
fessin reflexionar a qui els llegeix. Que
la gent es fes preguntes del tipus ‘com
és possible que me'n vagi a altres fonts
tenint l'opcié tan propera del consell
farmaceutic?” Utilitzar la farmacia i
totes les seves potencialitats acaba re-
vertint en uns millors resultats de salut
per a la poblacio, tal com sha posat de
manifest en alguns paisos europeus
que han reforcat el paper de la farma-
Cia com a part essencial dels seus sis-
temes de salut. Espero que puguem
anar avangant per aquest cam.
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é GESTIO: PROJECTE UNICOM

Fefac 1 Alliance Healthcare s’alien
per millorar la gestio de la farmacia

L’objectiu ha estat la creacio d’un albara tnic que faciliti a la farmacia la recepcio de
comandes, permetent dedicar més temps a altres tasques com el consell farmaceutic.
L’enviament dels nous albarans a les farmacies des de gener mostra la plena
implicacio d’Alliance Healthcare amb ’oficina de farmacia i la seva gestio diaria.

El president de la Federacié d’Associacions
de FEFAC, Antoni Torres, i el director ge-
neral d’Alliance Healthcare, Javier Casas,
van signar, el passat 30 de gener, a la seu
de lempresarial a Barcelona, un acord
de collaboracié per implantar el Projec-
te UNICOM, una iniciativa liderada per
I'empresarial, l'objectiu de la qual és ofe-
rir eines que facilitin la labor diaria de la
farmacia.

El dia a dia a la farmacia és complex, el
fet de combinar la gestid amb el vessant
sanitari d'atenci¢ als pacients sén tas-
ques que requereixen cada vegada major
atencio. Aixo, sumat a la falta de temps,
vol dir que els farmaceéutics han de bus-
car sistemes que facilitin aquelles tasques
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soluciones

anos| -

repetitives. Per aixo, el projecte UNICOM
proposa a laboratoris i distribuidors la
creacio dalbarans i factures que facin més
senzilla la recepcié de comandes a la far-
macia, a través de la unificacié i simplifica-
ci6 de disseny, conceptes i contingut.

El document UNICOM, unic i complet,
ha de ser homogeni i contenir sola-
ment la informaci® necessaria per a
agilitzar i millorar I'eficiéncia del procés
de recepcié del producte a la farma-
cia fins a la seva venda. Aixd permet
al farmaceutic dedicar més temps a
la interaccid personal amb els usuaris,
I'atencié farmacéutica i a la formacid
dels equips, totes elles tasques de ma-
jor valor afegit.

Alliance
Healthcare ha
decidit implicar-
se plenament en el
procés dinnovacio
1 millora que
suposa el projecte
Unicom, sent el
primer i unic
majorista_fins
al moment que
implanta aquesta
miciatioa”

Plena implicacié d’Alliance Healthcare
Alliance Healthcare, ateses les necessitats
de l'oficina de farmacia, ha decidit impli-
car-se plenament en el procés d'innovacié
i millora que suposa el Projecte UNICOM,
sent el primer i Unic majorista fins al mo-
ment que implanta globalment aquesta
iniciativa. La clau ha estat el desenvolupa-
ment de nous models d'albara i factura,
en format fisic i també electronic, que fa-
cin més facil i rapid el procés de repas de
les compres a la farmacia.

D'aquesta manera, Alliance Healthcare
envia, des del mes de gener de 2019, els
nous albarans i les noves factures als seus
clients, certificats mitjancant el distintiu
FEFAC-UNICOM.
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Durant la signatura de l'acord, tant An-
toni Torres com Javier Casas van posar
emfasi en l'estreta col-laboracié entre FE-
FAC i Alliance Healthcare, que ha permes
a aquesta distribuidora llancar el seu nou
model d'albara i de factura amb la finali-

5

et

tat d'ajudar a fer el procés de repas més
facil a les oficines de farmacia mitjancant
la certificacié de la Federacio.

Sobre el Projecte UNICOM

El Projecte UNICOM és una iniciativa de
FEFAC, que l'any 2016 va realitzar una
proposta als laboratoris i distribuidors
per a la creacié d'un albara Unic per a
facilitar la recepcié de comandes en la
farmacia. Els punts basics de la proposta
que l'empresarial fa sén els seglents:
Que el document sigui “Unic’, és a dir,
homogeneitzar la forma en que els labo-
ratoris envien aquesta informacié a les
farmacies, assumint una automatitzacio
del procés de recepcio.

Analitza el feedback a temps real per
millorar l'experiéncia dels teus clients

R 34936314738 BR infoaratenowes @ wwwiratenowes

Que el document sigui‘complet’, és a dir,
que contingui tota la informacié neces-
saria i que prescindeixi de les dades que
no siguin necessaries.

El Projecte UNICOM és una de les eines
que ofereix FEFAC per donar suport i afa-
vorir la gestio eficient de la farmacia. Ho
ha fet anteriorment amb altres accions,
aconseguint que els programes de gestié
incloguessin sistemes de registre i docu-
mentacié d'entrades, sortides i presencia
per executar el registre de la jornada labo-
ral. També amb el disseny d'un full d'Excel
parametritzat que permet elaborar el
quadre d'horaris, facilitant I'anualitzacio
de la jornada.
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1. NOMERE DEL MEDICAMENTO. Postinor 1,5 mg comprimido. 2. COMPOSICION CUANTITATIVA Y CUALITATIVA. Cada comprimido contiene 1,5 mg de
levonorgestrel. Excipiente con efecto conocido: 1425 mg de lactosa monohidrato. Para consultar la lista completa de excipientes ver seccidn 6.1, 3. FORMA
FARMACEUTICA. Comprimido. Comprimido casi blanco, plano, con reborde, de unos 8 mm de didmetro, con la marca “GO0™ impresa én uno de los lados. 4. DATOS
CLINICOS. 4.1 Indicaciones terapéuticas. Estd indicado como anticonceptive de emergencia dentro de las 72 horas siguientes a haber mantenido relaciones sexuales sin
proteccion o fallo de un método anticonceptivo. 4.2 Posologia ¥ forma de administracion. Pesologia. Se debe tomar un comprimido, tan pronte como sea posible,
preferiblemente dentro de las 12 horas siguientes, v no mas tarde de 72 horas después de haber mantenido relaciones sexuales sin proteccion (ver seccidn 5.1). 5i se producen
vomitos durante las tres horas siguientes a la toma del comprimido, debe tomarse otro comprimido inmediatamente. Se recomienda a las mujeres que han utilizado medicamentos
inductores de enzimas durante las ultimas 4 semanas, ¥ que necesitan una anticoncepeion de emergencia, que utilicen un anticonceptive de emergencia no hormonal, es decir un
DMU-Cu, 0 que tomen una dosis doble de levonorgestrel (es decir, 2 comprimidos a la vez) si no pueden o no desean wiilizar el DIU-Cu {ver seccidn 4.5). Postinor 1,5 puede
tomarse en cualquier momento del ciclo menstrual, a menos que se haya producido un retraso de la hemorragia menstrual. Tras la wtilizacion de la anticoncepcidn oral de
emergencia se recomienda utilizar un método de barrera (preservativo, diafragma, espermicida o capuchdn cervical) hasta el inicio del siguiente ciclo menstrual. La utilizacidn
de levonorgestrel no contraindica la continuacién de la anticoncepeion hormonal regular, Pobfacidn pedidirica. El uso de Postinor en niftas en edad prepuberal, en la indicacion
de anticoncepcidn de emergencia no es adecuado. Forma de administracion, Via oral. 4.3 Contraindicaciones. Hipersensibilidad al principio activo o a alguno de los excipientes
inchuidos en la seccidn 6.1. 4.4 Advertencias ¥ precauciones especiales de empleo.

La anticoncepeion de emergencia es un método de uso ocasional. En ningiin caso debe sustituir a un método anticonceptivo convencional. La anticoncepeion de
emergencia no evita el embarazo en todos los casos. 51 no existe certeza sobre el momento en el que se produjeron las relaciones sexuales sin proteccion o si dichas
relaciones fuvieron lugar hace més de 72 horas en el mismo ciclo menstrual, puede haberse producido un embarazo, Por lo tanto, si el tratamiento con levonorgesirel se
adminisira tras una segunda relacion sexual puede no ser eficaz para evitar el embarazo. Deberd descartarse un posible embarazo si la menstruacion se retrasa mis de 5
dias, si se produce una hemorragia anormal en la fecha habitual prevista para la regla o si se sospecha un embarazo por cualquier otro motivo,

Si se produjera un embarazo tras el tratamiento con levonorgestrel, se debe considerar la posibilidad de un embaraze ectopico. Es probable que el riesgo absoluto de
aparicion de un embarazo ectdpico sea bajo, ya que lenovorgestre]l impide la ovalacidon ¥ la fecundacion. El embarazo ectdpico puede continuar, a pesar de la aparicion de
hemorragia uterina. Por lo tanto, no se recomienda administrar levonorgestre]l a pacientes con riesgo de sufiir un embarazo ectdpico (con antecedentes de salpingitis o embarazo
ectipico). Levonorgesirel no estd recomendado en pacientes con insuficiencia hepdtica grave, Los sindromes graves de malabsorciin, como la enfermedad de Crohn, pueden
disminuir la eficacia de levonorgestrel. Este medicamento contiene lactosa, Los pacientes con intolerancia hereditaria a galactosa, deficiencia total de lactasa o problemas de
absorcion de ghicosa o galactosa no deben tomar este medicamento. Tras la ingesta de Postinor 1,5 los periodos menstruales suelen ser normales ¥ aparecen en la fecha prevista.
Algunas veces se pueden adelantar o retrasar algunos dias con respecto a la fecha prevista. Se debe aconsejar a las mujeres que acudan al médico para iniciar o adoptar un método
regular de anticoncepcidn. 5i no aparece hemorragia por privacidn, en caso de anticoncepeidn hormonal normal, en el proximo periodo libre de comprimidos tras la administracion
de levonorgestrel debe descartarse un posible embarazo. La administracion reiterada dentro de un ciclo menstrual estd desaconsejada debido a la posibilidad de alteraciones en ¢l
ciclo, Datos limitados ¥ no concliyentes sugieren que la eficacia de Postinor 1,5 se puede ver reducida por el aumento de peso o del indice de masa corporal (IMC) (ver seccidn
5.1). Todas las mujeres, deben tomar el anticonceptivo de emergencia lo antes posible después de haber mantenide una relacion sexual sin proteccion, independientemente del peso
corporal de la mujer o de su IMC. Levonorgesirel no es tan eficaz como los mélodos anticonceptivos convencionales v 2010 esti indicado como medida de emergencia. Deben
recomendarse métodos anticonceptivos convencionales a aquellas mujeres que demandan tratamientos anticonceptivos de emergencia en reiteradas ocasiones. Los anticonceptivos
de emergencia no reemplazan las precauciones necesarias frente a las infecciones de transmision sexual. 4.5 Inferu:clﬁn r.'lmofm m:ediﬂm:nln:yurru formas de inl:eﬂcciﬁn-
El mlabod:lsmo del lev mwaﬁlrel aumema con el mmmlmmdt inductores enzimdticos hepiticos, : : :

I 1 il y . [hmhm[nrmwsqmususpﬁ;hulmunu
capa.c:dacl l.:mllurdc rcdu.csr I‘.us niv ck:l. p]asmﬁlmus dr.: Icmmrgcsu'cl se mlu}'{:n b.nrhnmmm {mclu}'{:n.du pnmll:hna}, I‘cmloma.. c.nrbmnuq:una.. rru:dlcamcmusa hase dc piamas
que cmllcncn H)wncf-rm I‘urj"amrrmf {Hu:ﬂ:u dc San ,Ium}, nfampmma ritonavir, nfa‘:rulma ¥ gnm'rﬁlhf:m a Arms ! iticos

%Im nmdlcmcnw-i que conticnen kﬂwguud [ruodcn aumentar ¢l riesgo dc tnmmdad dc Ia clclmpcmm dchldn a Ia posuhlc mh'hu:u:n dzl mﬂahnhsm de Ia
ciclosporing. 4.6 Fertilidad, embarazo ¥ lactancia. Embarazo. Levonorgestrel no debe administrarse a mujeres embarazadas, Su administracién no intermumpird €l embarazo. En
el caso de que el embarazo continde, los limitados datos epidemioldgicos de que se dispone no indican efectos adversos sobre el feto, no obstante, no existen datos clinicos sobre
las consecuencias potenciales si se toman dosis mayores de 1,5 mg de levonorgestrel (ver seccion 5.3). Lactancia. Levonorgestrel se excreta con la leche materna. La exposicion
potencial del lactante a levonorgestrel puede reducirse si la mujer toma el comprimido inmediatamente después de una tloma v evitar la lactancia al menos 8 horas después de la
administracion de levonorgestrel. Fertilidad. Levonorgestrel aumenta la posibilidad de alteraciones en el ciclo que a veces pueden conducir a adelantar o retrasar la fecha de
ovulacion, modificando en consecuencia las fechas de fertilidad. A pesar de que no hay dates de fertilidad a largo plazo, después del ratamiento con levonorgestrel se espera un
ripido retorno a la fertilidad v por lo tanto, s¢ debe continuar con los anticonceptivos habituales o iniciarlos tan pronto como sca posible, después de haber utilizado levonorgestrel
{Anticonceptivo de Emergencia). 4.7 Efectos sobre la capacidad para conducir y utilizar miquinas, No se han realizado estudios acerca de los efectos sobre la capacidsd para
conducir vehiculos o manejar maquinaria. 4.8 Reacciones adversas. La reaccion adversa mas comimmente notificada fueron las nduscas. Muy frecuente (Z1710). Frastormos del
sizgtema nervioso; cefalea, Trastormor gastrointestinales: nduseas, dolor en ¢l bajo abdomen, Trastarnas del sistema reprodictor v de lax mamas; sangrado no relacionado con la
menstruacion (las pautas de sangrado pueden verse temporalmente alteradas, pero la mayoria de las mujerces tendrs su siguiente periodo menstrual en los 5-7 dias que se encuentran
alrededor de la fecha esperada). Trastornes generales v del Tngar de administracidn: cansancio. Frecuente (217100 a <1/10). Trastormos del sistema nerviose: mareo, Trastormos
gastrointestingles: diarrea, vomitos. Trastornos del sistema reproducior v de fas mamas: retraso de mis dc 7 dlus en la menstruacion {5| cl stgutmlcpcm:ldu m:nsu'u.nl ¢ retrasa
miés de 5 dias, debe descartarse un posible embarazo), menstruacién irregular, mastalgia. Ademds, la vigilas A g 5 rea :
adversas: Trastornos gastroimtestinales: Muy raro (< 1/10.000): dolor abdominal. Trastormos de la piel v reyrdu .:cr.rb{. tlcirnee: Muy TAros {-‘: 110, O(I}} exaniena, m'lu:arm. prunw.
Trastornos del sistema reproductor y de fas mamas: h«'lu:,I raras {{ 1/100000%: dolor pélvico, dismenomen. Trastormos generales v del lugar de adminisiracidn: Muy raro (<
1/10,000); edema facial, Notificacion de sos 3 sag: Es importante notificar sospechas de reacciones adversas al medicamento tras su awtorizacion, Ello
permite una supervision continuada de la relacion hcr:cfmw’rlﬂgn da:lmcdwﬂnmw Se invita a los profesionales sanitarios a notificar 1as sospechas de reacciones adversas a través
del Sistema Espaiiol de Farmacovigilancia de medicamentos de Uso Humano: hitps:fwww notificaram.es. 4.9 Sobredosis. No se han registrado reacciones adversas graves tras la
ingestion aguda de grandes dosis de anticonceptivos orales. Una sobredosis puede provocar nauseas v una posible hemorragia por privaciin. No existen antidotos especificos y el
tratamiento debe ser sintomético. 5. PROPIEDADES FARMACOLOGICAS, Ver ficha téenica completa. 6. DATOS FARMACEUTICOS, 6.1. Lista de excipientes. Almidon
de patata. Almidon de maiz. Silice coloidal anhidra. Estearato de magnesio, Talco. Lactosa monohidrato, 6.2 Incompatibilidades. No procede. 6.3 Periodo de validez. 5 afios, 6.4
Precauciones especiales de conservacion. Conservar en ¢l embalaje original para protegerlo de la luz. 6.5 Naturaleza v contenido del envase. Blister de aluminioPVC que
contiene un comprimido. El blister se incluye en un envase de carton. 6.6 Precauciones especiales de eliminacion ¥ ofras manipulaciones. Ninguna especial. La eliminacion del
medicamento no utilizado v de todos los materiales que hayan estado en contacto con ¢, se realizara de acuerdo con la normative local, 7. TITULAR DE LA AUTORIZACION
DE COMERCTALIZACION. Gedeon Richter Ple., Gytmroi ut 19-21, 1103 Budapest. Hungria. REPRESENTANTE LOCAL. Gedeon Richiter Ibérica, AU, Sabino de Aruna,
n® 28, 4° 2%, 0R028 Barcclona, Tfno: +34 93 2034300, 8. NUMERO(S) DE AUTORIZACION DE COMERCIALIZACION. 67.515. 9. FECHA DE LA PRIMERA
AUTORIZACION f RENOVACION DE LA AUTORIZACION, Encro 2006, 10. FECHA DE LA REVISION DEL TEXTO. 9 de marzo de 2018, La informacion detallada y
actualizada de este medicamento estd dispomible en la pigina Web de la Agencia Espadicla de Medicamentos v Productos Sanitarios (AEMPS) hifp:/'www aemps gobes’, 11.
Medicamento no sujeto a prescripeion médica. No financindo por ol Sistema Nacional de Salud. Postinor 1.5 mg comprimido, 1 comprimido [CN: 653694.0] - PVP, : 1873 €.
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“GOLD STANDARD’

en anticoncepcion de emergencia'*

¢ Quién espera mas de 24 horas en una situacion de emergencia?

95% de eficacia las primeras 24 horas'*
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Experios en anficoncepcidn de emengencia
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En aquesta edicid d'Infarma us esperem
als titulars d'oficina de farmacia a l'estand
G-19. Atendrem a socis i no socis per do-
nar-vos tota la informacié que demaneu,
explicar-vos en queé estem treballant pel
desenvolupament de la farmacia i els ser-
veis que us oferim. Membres de les Juntes
Directives de les quatre empresarials que
formen part de FEFAC (AFB, AGFE, AFET i
AFELL) estaran presents durant les tres jor-
nades per atendre-us. A l'estand compta-
rem amb la presencia dAMC i Logos BCN,
que estaran a disposicid dels titulars per
informar-los sobre com millorar alguns as-
pectes relacionats amb la farmacia.
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EPRESENBIA A LESTAND G-19
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10 IMPRESSORES
Cortesia de:

N

Impressora HP DeskJet 2630 Multifuncién corte-
sia dAMC. Estalvia temps amb aquesta impresso-
ra sense fils, que permet una facil instal-lacio i una
impressio senzilla des dels dispositius mobils.

3 ‘MYSTERY SHOPPER'

Cortesia de: Qué pensen els clients de la
i N farmacia? | de la compe-
" — tencia? Un Mystery Shopper
| =" o Comprador Misterids és

.""'--:--1_,_,_.---I una persona entrenada per

actuar com un comprador
! qualsevol. Sollicitara infor-
| macio, comprara un produc-
te, provara un servei, etc.

i Com funciona?
=== Se celebra una reunié en la

| ——==== qual indiques els aspectes
= == que vols coneixer sobre el
| servei a la teva oficina de

i | farmacia. Amb aquesta in-
__"-l formacié selabora la relacio
— d'items que el comprador
| ha danalitzar i les situacions
———— de compra que ha de gene-
—ay [~ rar. Aleshores, un dia, sense
— Previ avis, ni tan sols al titu-
_“‘*-h-q,,__,xl lar, un client estara a la teva
. e farmacia copsant allo que et

preocupa.

=
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" SORTEJOS

Els socis que s'acostin a l'estand
G-19 podran participar en el sor-
teig d'aquests magnifics regals.

1 MOTXILLA

Cortesia de:
MRV

Un dels socis que parti-
cipi en el sorteig podra
emportar-se aguesta
motxilla facilitada pel
proveidor de serveis de
missatgeria MRW.

3 BATES PER A1 FARMACIA

Cortesia de:

Emporta't 3

’ bates per als

v farmaceutics de
la teva farmacia
per cortesia de
Barcelona Logos.
Aquest proveidor
és especialista en

l! personalitzacié i

disseny de vestua-
ri professional.

e

e

BOSSA DE REGALS

Tots els visitants que s'apropin a l'estand, siguin o No socis
de FEFAC, semportaran una bossa amb tots els regals indicats.
Els llibres sinclouran a les bosses fins a esgotar existencies.

* LLIBRETA DE FEFAC

* BOLIGRAF DE FEFAC

* GUIA DE SERVEIS | PROVEIDORS 2019
o CLAUER ALTAVEU PER AL MOBIL

* LLIBRE ‘SER FARMACEUTICO'

* LLIBRE ‘ANECDOTARI D'UNA VIDA MEDICA'

e
ESTADA MIL ESTRELLES

Cortesia de:

'Hotel Mil Estrelles, ubi-
cat a Cornella de Terri,
a Girona, ofereix una
experiencia  Unica,
gaudir de la natura
amb un alt nivell
de confort. Els pro-
pietaris d'aquest
hotel no deixen
que ni el sostre ni
les parets us impe-
deixin gaudir de les
estrelles, sense obli-
dar la intimitat que ne-
cessita una nit romantica
en parella."Un espai creat per
celebrar la vida i 'amor; per ser ple-

nament conscients i agraits del que molt sovint
no ens donen el permis de veure i sentir’, explica
la Nuria de Ros, directora de Mil Estrelles.

Entra el sorteig daquesta magica nit d’hotel
cortesia de la Federacié d’Associacions de Far-
macies de Catalunya (FEFAC). Que tingueu sort!
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GESTIO: DERMOCOSMETICA

Lagestiodelacategoria‘dermo’

Article elaborat per Mediformplus

www.mediformplus.com

La dermofarmacia és una de les categories que més canvis ha experimentat en els darrers anys i
per realitzar una gesti6 integral cal analitzar-la tenint en compte quatre pilars fonamentals: el
producte, el client, la superficie de venda i el venedor, en aquest cas, 'assessor de cosmeética.

EL PRODUCTE

Podem dividir la dermocosmeética en
dos grans grups: lassortiment beau-
ty, que busca lluitar contra els signes
de lenvelliment o embellir la pell, i
I'assortiment dermatologic, encaminat a
pal-liar o evitar el desenvolupament de
certes patologies o estats dermatologics
previament diagnosticats per un metge
0 especialista. Per descomptat, si volem
posicionar-nos com a especialistes de la
dermocosmeética, hem de disposar de
tots dos tipus d'assortiment.
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Tenint aix0 en compte cal distingir quatre
tipus de marques: naturals, premium, co-
mercials i dermatologiques. La seva elec-
ci6 anira lligada a les necessitats del client,
és a dir, han de cobrir la major part de les
necessitats de les persones que ens dema-
nen consell a la nostra farmacia:

Necessitats “beauty”:
Hidratacio
Lluminositat
Antienvelliment
Magquillatge social

Necessitats dermatologiques:
Pells reactives o intolerants

Rosacia

Xerosis

Acne
Despigmentants

Magquillatge Correctiu
Altres tractaments

Previament a la seleccié d'assortiment, se-
ria interessant analitzar quins medicaments
d'Us dermatologic sén els més dispensats,
per veure per quins cal apostar:

Farmacs indicadors de la po-
tencialitat d’una subcategoria

Acne: eritromicina, clindamicina,
isotretinoina, tretinoina, peroxid
de benzoil, adapale, acid azelaic...

Rosacia: acid azelaic, metronida-
zol, tetraciclines orals. ..

Hiperpigmentacions:  Hidro-
quinona, formules magistrales a
base d’hidroquinona, acid retinoic
i acetonid de triamcinolona...

Daltra banda hem danalitzar també
quins medicaments poden produir afec-
cions dermatologiques que transformin
en potencial aguesta necessitat:

Medicaments que poden
causar com RAM patologies
dermatologiques

Acne: corticoisteroides, anticon-
ceptius orals, antiepiléptics, anti-
depressius triciclics. ..

Rosacia: Vasodilatadors (nifedi-
pina), corticoides topics, immu-
NOSUPressors. ..

Hiperpigmentacions: Anticon-
ceptius orals.

L'alta dispensacio o I'alt reclam de produc-
tes per tractar, paliar o evitar patologies
dermatologiques anira associat al desen-
volupament del maquillatge correctiu,



ja que aquests tractaments poden no
ser efectius al 100%, a més de trigar cert
temps a provocar l'efecte desitjat.

D’altra banda, una alta demanda de trac-
taments antienvelliment, o productes
calmants i regeneradors post-peeling o
tractament quirdrgic, poden indicar-nos
el potencial del nostre assortiment beau-
ty. Aquest assortiment estara sempre li-
gat a un maquillatge social.

Tot i aix0, a més, ens veiem en la neces-
sitat de buscar diferents formes farma-
céutiques o textures en cadascuna de les
necessitats que puguin ser compatibles
amb la tipologia cutania més habitual:
pell grassa, mixta/normal o seca.

El tipus de client de la zona ha de formar
part del desenvolupament del nostre as-
sortiment. No és el mateix tenir una ratio
diinfluéncia on predominen les pells madu-
res, al fet que el nostre consumidor principal
sigui turista i, dins d'aquest, un turista orien-
tal. Per exemple si el meu turista és japones,
el meu assortiment haura destar adaptat a
les dltimes tendéencies, com el layering).

EL CLIENT

Pocs clients fan servir repetidament el ma-
teix producte i, tot i que encara existeix el
client ‘qué em dones per.., en els Ultims
anys ha aparegut un altre perfil més espe-
cial. Es tracta d'un client informat a partir
de les xarxes socials, que no només valora
la nostra seleccié de marques, assortiment
i servei, sind també la funcio i qualitat del
producte oferit. La crisi ha provocat que el
client compari preus, pero, en aquest cas, la
qualitat preval més enlla del preu.

Pel que fa a la gesti¢ del nostre CRM, hem
de ser molt estratégics, i és que qualsevol
accio realitzada ha de basar-se en el domi-
ni de la base de dades per aconseguir una
major rendibilitat. Per exemple, si vull realit-
zar un taller de maquillatge corrector, envia-
ré previament una invitacio als clients que
han comprat productes per tractar l'acne,
la rosacia, les taques. . . en els Ultims mesos.
Faré el mateix amb les accions de tracta-
ments de bellesa. Si la meva intencié és
recomanar posteriorment el tractament
aplicat en cabina, convidaré a persones que
faci un mes/mes i mig sense comprar pro-
ductes de la categoria.

Draltra banda, cal tenir en compte el pla de
fidelitat i com l'adaptem al client de cos-
metica. Son freqlents els plans de fidelitat
que permeten acumular punts que després
poden bescanviar en les seves compres,

quan moltes vegades el client de dermo-
cosmeética prefereix una minitalla de I'dltim
llangament o tractament exclusiu, un trac-
tament de bellesa o sessié de maquillatge
com a felicitacio d'aniversari... Aquestes
accions han destar a lordre del dia. Per
exemple “Preparada per a la foto perfecta’,
fent al-lusio a les xarxes socials.

Finalment, cal adaptar les promocions al
perfil de compra del client. Si parlem d'una
clienta de productes ecologics o respec-
tuosos amb el medi ambient, |i agradaran
les promocions que tinguin aquesta finali-
tat. Per exemple:"Descompte de dos euros
sirecicles el teu envas”

SUPERFICIE DE VENDA

Hem d'aconseguir que el lineal vengui per
si mateix i transmeti ganes de comprar. Un
lineal carregat de producte, collocat de
forma desordenada, sense tenir identifica-
des les zones, no convida a comprar.

La zona ha destar senyalitzada, amb tan-
caments de lineal que indiquin el pro-
ducte que trobem, i seguint regles basi-
ques de col-locacié de productes. Els de
neteja facial en la part més elevada del
lineal i els productes complementaris als
costats, N0 nomeés tractament, sind tam-
bé per aplicar producte. Per exemple, si
treballem maquillatge i brotxes, aquestes
estaran situades al costat del lineal.

Es recomanable collocar les marques més
dermatologiques darrere del taulell (per
requerir consell) i les marques premium o
publicitaries més lluny, de tal manera que
convidin al client a accedir a elles.

Una zona que aporti experiencies senso-
rials, testar o Beauty Bar son altres formes
d‘atreure el client a aquesta zona.

També és interessant ressaltar les zo-
nes calents o de venda per impuls, on
collocarem discos desmagquillants, bal-
sams labials, llapis d'ulls, cremes de mans,
esmalts d'ungles...

Productes als punts calents
No necessaris: el client no ha en-
trat a la farmacia per comprar es-

pecificament aquests productes.

Valor inferiora 10 euros: el preu
no ha de suposar un impediment.

Diferents a cada zona calent
de dermocosmeética.

GESTIO: DERMOCOSMETICA

L'EQUIP

A l'inici parlavem de la divisié del mercat
de dermofarmacia (beauty i dermatolo-
gic). Hem de ser capacos de valorar si el
nostre assessor de bellesa esta capacitat
per a la recomanacio en tots dos mercats
i, a partir daqui, dissenyar el pla de for-
macié anual.

En general, assessors procedents del
canal perfumeria tindran bones compe-
tencies en vendes i recomanacio beauty,
pero necessitaran refor¢ en matéria der-
matologica. El farmacéutic acostuma a
requerir formacié en vendes i, en alguns
casos, del mercat beauty.

Una vegada establert el pla de reforg, hau-
rem de protocolitzar la derivacio al servei
de dermocosmetica per part de tot l'equip
de collaboradors del taulell a la farmacia.
A més dels tractaments basats en
I'experiéncia, és interessant protocolit-
zar 'Gs del dermoanalitzador. Parlarem
doncs de dos tipus d'usos: I'analisi amb
cita (mitja hora de durada aproximada-
ment, amb realitzacié de I'analisi com-
pleta) i I'analisi sense previa cita, realitzat
a totes les consultes de dermocosmetica,
fent servir Unicament dos parametres. El
primer esta relacionat amb la necessitat
del pacient i amb ella argumentarem
la venda del primer producte. El segon
permetra la venda creuada associada a la
recomanacio.

Per exemple: un pacient demana un
producte antienvelliment. Farem servir
els valors d'elasticitat per aquesta argu-
mentacio i, com a exemple, podem rea-
litzar I'analisi de corneocits que ens aju-
di en la recomanacié d'un producte que
permeti que l'actiu antiedat exerceixi el
seu efecte amb més eficacia, com un
peeling quimic.
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GESTIO: L'ASSESSOR RESPON

Afecta I’eliminacio del geobloqueig
als productes de parafarmacia?

Actualment qualsevol persona que resideixi en un pais de la Uni6 Europea pot comprar a
través de qualsevol pagina allotjada en un pais comunitari. Preguntem a I’assessor legal
de Fefac, Arco Advocats, si aquesta normativa afecta als productes de parafarmacia.

]
n

“Tots els béns de
cCONsum que es
comercialitzin
en territort
espanyol
hauran d’estar
etiquetats, com
a minim, en
castella”
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El 3 desembre de 2018 van entrar en vigor
les noves normes contra les restriccions
geografiques per comprar per internet a
la Unié Europea. Actualment, qualsevol
persona que resideixi en un pais comu-
nitari pot comprar a través de qualsevol
pagina allotjada en un pais de la UE. A Fe-
fac ens preguntem si els productes de pa-
rafarmacia es veuen afectats per aquesta
normativa. Per respondre a aquesta quies-
ti® hem consultat al nostre departament

d'assessorament legal ARCO, qui ha efec-
tuat les seglients consideracions:

Els productes de parafarmacia sén arti-
cles de consum als quals no se'ls aplica
la normativa propia dels medicaments
i dels productes sanitaris. Ara bé, com a
article de consum, els hi és d'aplicacio la
normativa general de proteccié de con-
sumidors i usuaris (essent les normes
basiques d'aplicacié el Reial Decret Le-
gislatiu 1/2007, de 16 de novembre, pel
que saprova el vigent Text Refés de la
Llei General per la Defensa dels Consumi-

dors i Usuaris, i la Llei 22/2020, per la que
s'aprova el Codi de Consum de Catalunya).

[‘article 18.3 del RDL 1/2007, de 16 de
novembre (de caracter basic, i per tant,
d'aplicaci¢ a tot el territori de I'Estat es-
panyol), estableix: “Sin perjuicio de las
excepciones previstas legal o reglamenta-
riamente, las indicaciones obligatorias del
etiquetado y presentacion de los bienes o
servicios comercializados en Espaha debe-
rdn figurar, al menos, en castellano, lengua
espaniola oficial del Estado.” Per tant, tots
els béns de consum (entre ells, els arti-
cles de parafarmacia), que es comercia-
litzin en territori espanyol hauran d'estar
etiquetats, com a minim, en castella, i
hauran d'incorporar les instruccions d'us
/ prospectes en versid castellana (sens
perjudici del fet que també incorporin
versions en altres idiomes).

(i) Per la seva banda, Article 122-4 del
Codi de Consum de Catalunya, respecte
dels productes de consum destinats a la
salut i a la cura higiénica (categoria en la
qual es comprenen els productes para-
farmaceutics), disposa literalment: “Béns i
serveis destinats a la salut i la cura higienica’.
1. Els béns i serveis destinats a la salut i la
cura higiénica han de complir les condi-
cions exigibles i especificar les mesures ne-
cessaries perque les persones consumidores
siguin informades sobre la composicid, les
propietats, les condicions, les precaucions
d'us i la caducitat, si escau.

2. Les disposicions daquesta llei només
s‘apliquen als serveis sanitaris publics en la
mesura que siguin compatibles amb llurs
caracteristiques especifiques.

En consequéncia, respecte d'aquesta ca-
tegoria de béns, sestableix una obligacié
normativa refor¢cada d'informacié al con-
sumidor, que obviament no es pot com-
plir si l'etiquetatge i les instruccions d'ds
dels productes no estan en les llengles
oficials del territori.



El que congela la teva
bustia no és el fred...

Sija no reps el butlleti de noticies diaries de FEFAC no és cosa del fred. Des del passat 25 de maig
és obligatori complir la llei de proteccio de dades d’ambit europeu (RGPD). Amb aquesta nova
normativa, necessitem el teu consentiment per fer-te arribar els nostres butlletins per e-mail.

Aixi que si trobes a faltar la informacié diaria, verag i professional del sector,
envia’ns un correu a fefac@fefac.cat i la primavera arribara a la teva bustia ben aviat.

Newsletter FEFAC. Tot el que passa al sector farmaceéutic, a la teva bustia, cada dia

FEFAC

Federacio d'Associacions www.fefac.cat ® E-mail: fefac@fefac.cat ® Tel. 93 323 24 22
de Farmacies de Catalunya G @FEFAC_farmacia m www.linkedin.com/company/fefac/
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UNIFORMES Y LOGOS BCN

VESTUARI| LABORAL | PERSONALITZACIO TEXTIL

VESTUARI PER A PROFESSIONALS CONTAGTA AVB

ELS NOSTRES
ESPECIALISTES

PREUS ESPECIALS PER ALS ASSOCIATS A FEFAC!

Uniformes y Logos Bcn S.L. és una empresa dedicada a
uniformar a empreses de tots els sectors laborals des
del 1997, destacant per ser especialistes en vestuari de
sanitat. Ofereix productes de la millor qualitat a un
preu competitiu, acompanyat per un servei molt
professional. També la possibilitat de personalitzacié
téxtil, utilitzant diferents técnigues: brodats, serigrafia,
vinil i transfers.



GESTIO: L'ASSESSOR RESPON

Disposen els titulars de farmacia
de les taules salarials per al 2019?

Un associat de FEFAC ens ha pregun-
tat si disposem de les taules salarials
que cal aplicar aquest any 2019. Des
de l'empresarial hem realitzat la con-
sulta a José Manuel Moya, assessor de
la Federacio en matéria laboral i en
negociacié dels convenis col-lectius.
'assessor recorda que, mentre no hi
hagi un nou conveni, les taules sala-
rials que cal continuar aplicant sén les
publicades a I'actual conveni.

Taules salarials per farmacies de la
provincia de Barcelona

Aixi, les oficines de farmacia de la
provincia de Barcelona disposen del
Conveni Col-lectiu de Treball per a Ofi-
cines de Farmacia de la provincia de

Barcelona per als anys 2014-2017, pu-
blicat al Butlleti Oficial de la Provincia
de Barcelona el divendres, 4 de setem-
bre de 2015. Les taules salarials poden
consultar-se a la pagina 22 (Annex 1).

Taules salarials per farmacies de la
resta de provincies

Les oficines de farmacia de les provin-
cies de Girona, Tarragona i Lleida dis-
posen del disposen del Segon Conve-
ni Collectiu Interprovincial de Treball
per a oficines de farmacia de les pro-
vincies de Girona, Lleida i Tarragona
per als anys 2015, 2016 i 2017.

Les taules salarials poden consultar-se
a la pagina 45 (Taules Salarials 2017).
Annex IV.

Retribucions

El salari base, els complements, el plus
substitut, les gratificacions extraor-
dinaires de Nadal, juliol i primavera
i el plus de transport sén un dels te-
mes que s'estan tractant actualment a
les dues taules que s'han constituit. A
I'nora de negociar, FEFAC consulta als
socis quines millores introduirien en
el seglient conveni de manera que es
tenen en compte les necessitats dels
titulars. A més, I'empresarial organitza
reunions per explicar les novetats de
cadascun dels convenis signats.

Si tens alguna proposta en referencia
al conveni que vulguis fer-nos arribar,
posa’t en contacte amb nosaltres escri-
vint un e-mail a fefac@fefac.cat.

Fins | tot les millors idees evolucionen

Fulletons i flyers » Targetes - Calendaris - Etiquetes adhesives - Bosses - Mailings - PLV - Displays - Carnets de fidelitzacid -

——

1

Kaminsky. Imatge corporativa | comunicacio

Personalitzacio - Retolacid | senyalitzacio « Espais efimers » Creus de farmacia » Lones i vinils » Mystery shopper

KAMINSKY |

spread the seeds

Sant Salvador B7, local
08024 Barcelona

T. 9317497 287
M. G0G 848 804

mail@kminsky.com
www. kminsky.com



GESTIO: PROFESSIO

Poden els professionals de la salut
potenciar la seva empatia?

Percebre, compartir i comprendre allo que el nostre pacient ens explica és clau
per connectar amb ell i que ’atencio rebuda per part del professional farmaceutic
satisfaci les seves necessitats, més enlla de la mera dispensacio.

Pedro Adrados, psicoleg clinic
Hospital Vithas Nuestra Sefiora de América
i Arturo Soria Psicélogos

(19

uan dediquem
més temps al fet
que prevalguin
els nostres
punts de vista i
menys a escoltar,
monopolitzem

el dialeg i no

ens preocupem
d’entendre a qui
tenim davant”
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lempatia pot definir-se com la capacitat
de posar-se en el lloc d'algu per a veure'l
des del seu marc intern de referéncia, és
a dir, es tracta de comprendre a laltre
com a subjecte amb una experiéncia
propia. Lempatia és una habilitat que
s'inicia en nosaltres mateixos i que resul-
ta fonamental per a la vida en general,
perd també, de forma concreta, en de-
terminats ambits, com pot ser la relacié
que sestableix entre el professional de la
salut i el pacient a la farmacia, per exem-
ple. Com explica el psicoleg clinic Pedro
Adrados, “si no podem percebre els nostres
propis sentiments, molt dificilment podrem
interpretar lestat danim de la persona que
tenim davant. En el cas dels professionals de
la salut, és important potenciar amb volun-
tat i motivacié aquesta habilitat que es va
desenvolupant al llarg de la vida i que for-
ma part de la nostra competencia social”

El pacient ha de centrar I'atencié

“Es necessari que la nostra atencié giri en-
torn del pacient, i per a aixo, en primer
lloc, hem de conéixer-nos a nosaltres ma-
teixos, saber quines son les nostres virtuts i
les nostres limitacions en relacions socials
i, concretament, en la nostra comprensio
empatica; segons Adrados. L'especialista
afegeix que 'empatia esta molt relaciona-
da amb l'escolta activa: “Quan dediquem
meés temps al fet que prevalguin els nostres
punts de vista i menys a escoltar, monopo-
litzem el dialeg i no ens preocupem denten-
dre a qui tenim davant’.

No obstant aixd, connectar amb el so-
friment del pacient pot també suposar
un risc, ja que ‘lansietat generada pot
bloquejar lempatia, fent que disminueixi.
Es tractaria d'un mecanisme de defensa,
d‘aqui la importancia de fomentar la for-
macié especifica en aquestes capacitats”
Segons diversos estudis, en I'ambit sani-
tari, una alta empatia es relaciona amb
un esgotament professional més baix,
depenent del lloc de treball i categoria
professional.

Claus per desenvolupar 'empatia

En el cas dels professionals de la salut,
prendre consciencia de la nostra respon-
sabilitat respecte a la necessitat de treba-
llar la comprensié empatica pot resultar
de gran utilitat. El psicoleg dona una se-
rie de claus per potenciar el desenvolu-
pament de l'empatia:

1. Permetre'ns expressar els sentiments
i percebre la comprensié dels altres ens
permetra entendre millor qué se sent
quan un és escoltat i compres.

2. Identificar quins sén els nostres estats
emocionals i relacionar-los amb pensa-
ments propis i esdeveniments vitals vis-
cuts previament.

3. Prendre consciencia que el fet relatat
sempre és una interpretacié d'una rea-
litat que mai és objectiva. Aixo implica
acceptar que existeixen tantes interpre-
tacions com espectadors sén particips
d'aquest fet, i que cap interpretacié és
més valida que l'altra.

4. Ser conscients dels nostres prejudicis i
estereotips també és molt important, ja
que és una forma de veure quins aspec-
tes de la vivéncia que nosaltres tenim de
I'altre i el seu relat tenen a veure amb les
nostres idees prévies.

5. Ser capagos, no només de captar el
missatge verbal, sind també els missat-
ges no verbals. El to, la mirada, la intensi-
tat de la veu, etc, sén alguns dels factors
que poden modificar un determinat mis-
satge i cal ternir en compte.

6. Distingir quan sespera de nosaltres
que escoltem o que, a més, aportem el
nostre punt de vista.

7. Realitzar preguntes mentre l'altre ens
transmet el seu relat augmenta la seva
conflanca en nosaltres, perque d'aques-
ta manera li demostrem el nostre interes
per allo que diu.

8. No minimitzar la rellevancia ni menys-
prear el grau d'importancia amb el qual
la persona que tenim davant percep el
seu problema.



7 de cada 10 farmacies troben
el professional que els cal a la
borsa de treball de FEFAC*

* El 70% dels farmacéutics de I'empresarial troba els professionals que necessita gracies a la nostra borsa de treball.
Certament aquest és un dels serveis de FEFAC millor valorats pels socis, pero treballem de valent cada dia per
donar-te un cop de ma, sempre que ho necessitis, amb més i millors serveis i avantatges:

» Negociacié del conveni « Atencio personalitzada « Actualitat del sector gracies
col-lectiu « Assessorament immediat en a la newsletter diaria

« Formacié i conferencies materia laboral, fiscal i juridica + Opinid i participacio

« Xarxa de proveidors amb « Assessorament en + Accés ala borsa de treball
descomptes exclusius subvencions

FEFAC

Federacié d'Associacions www.fefac.cat ® E-mail: fefac@fefac.cat ® Tel. 93 323 24 22
de Farmacies de Catalunya G @FEFAC_farmacia m www.linkedin.com/company/fefac/




RESPONSABILITAT SOCIAL CORPORATIVA

MATILDE RUIZ

Presidenta de ['Associacio Lupus de Cantabria

*] [w]

Frena el sol,
frena el lupus

Com vau coneéixer l'existéncia de
la campanya ‘Frena el sol, frena el
lupus’?

A través de Pilar Lucas, presidenta
de I'Associacié Catalana de Lupus
(ACLEG), i posteriorment vaig con-
tactar amb Antonio Torres, president
de la Federacié d’Associacions de Far-
macies de Catalunya i impulsor de la
campanya.

Per que l'associacio esperava amb
tantes ganes la implantacié de la
campanya a Cantabria?

Perque beneficia els nostres socis. Fa
anys que lluitem perquée les cremes
siguin tractades com a medicaments
i no com a cosmetics per a les perso-
nes afectades de lupus i que puguin
accedir a elles a preu reduit.

Per qué sén tan importants per als
pacients amb lupus els protectors
solars?

Els protectors solars sén importants
perque el sol exacerba o desencadena
les lesions de lupus en la pell de molts
pacients, per tant, la fotoproteccio és
necessaria i és una part important del
tractament. A més, en alguns casos,
I'exposicié al sol sense fotoproteccio
pot desencadenar I'afectacié dels or-
gans interns en els pacients amb Lu-
pus Eritematds Sistemic.

Quantes persones de la vostra as-
sociacié podran beneficiar-se?
Tenim 120 socis, perd disposem
d'un llistat d'afectats de 200 perso-
nes aproximadament. Cada any les
convidem a la nostra jornada anual.
Enguany els explicarem el funciona-
ment d'aquesta campanya. Aixi es
poden fer socis i beneficiar-se.
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Matilde és presidenta de I’Associacio Lupus de Cantabria, la
primera comunitat on s’ha presentat la campanya ‘Frena el
sol, frena el lupus’ aquest any 2019.

Queé ofereixen des de I'associaci6?
Informacié als socis, afectats, familiars i pu-
blic en general. Donem consells de com
evitar la malaltia. Orientem i fem costat a
persones recentment diagnosticades que
tenen dificultats per acceptar la seva situa-
ci6 de malalt cronic. També realitzem tro-
bades, tallers, celebrem el Dia Mundial del
Lupus, realitzem dies de convivencia...

Com pot ajudar el farmaceutic a les
persones amb lupus?

La seva contribucié és important per a I'is
racional dels medicaments, aixi com una
bona comunicacié farmacéutic/pacient.
En nombroses ocasions la farmacia de
la zona, a la que acudeixes normalment,
et soluciona petits problemes de salut,
sense necessitat d'anar al metge; i altres

cops son aquests professionals els que
t'aconsellen anar al teu centre de salut.

Quina valoracio fa de la campan-
ya‘Frena el sol, frena el lupus'?
Estavem desitjant poder oferir a Canta-
bria la fantastica campanya ‘Frena el Sol
Frena el Lupus, que ja gaudeixen altres
comunitats i ciutats a Espanya. Fa dos
anys que estem darrere d'aixo i ens fa
molta illusio. El dia 20 de desembre
de 2010 el Parlament de Cantabria va
aprovar, per unanimitat, la Proposicié
no de Llei per tal de considerar que
les cremes de proteccid solar fossin
contemplades com a medicament i
no com a cosmetic per a les persones
afectades de lupus, perd amb la crisi no
es van dur a terme accions posteriors.



Comunitats
1 ciutats
participants

A continuacié es resumeixen les
ciutats i comunitats autonomes
que participen en la campanya
‘Frena el sol, frena el lupus. Actual-
ment son 558 les farmacies parti-
Cipants, donant cobertura al 51%
dels malalts de lupus d’Espanya.

PONTEVEDRA (2018)

Lestiu de 2018 la iniciativa ‘Frena el sol, frena el lupus’
va portar-se a Pontevedra, on 25 farmacies van deci-
dir que volien formar part del projecte.

SEVILLA (2017)

l'any 2017 va ser molt important per a la implantacié
de la campanya'Frena el sol, frena el lupus: 60 farma-
cies sevillanes van sumar-se a la iniciativa.

BALEARS (2017

RESPONSABILITAT SOCIAL CORPORATIVA

CANTABRIA (2019)

L,

Cantabria ha estat la primera comunitat on la cam-
panya ‘Frena el sol, frena el lupus’ s'ha presentat
aquest any 2019.

MURCIA (2018)

‘Frena el sol, frena el lupus’ va arribar a Murcia I'any
2018. Actualment sén 23 les farmacies murcianes
que ofereixen aquest servei als seus pacients.

MADRID (2017)

InEN(2018)

A finals de 2018 ‘Frena el sol, frena el lupus va arri-
bar a Jaén, on actualment participen 16 oficines de
farmacia.

GRANADA (2018)

L'any 2018, les farmacies de Granada van voler for-
mar part de les ciutats del projecte ‘Frena el sol, frena
el lupus: 10 oficines de farmacia participen.

ASTURIES (2017)

Les farmacies de la capital van voler sumar-se a la
campanya ‘Frena el sol, frena el lupus’'any 2017. Ac-
tualment son 28 les que participen.

ARAGO (2016)

AT

L'any 2017, ‘Frena el sol, frena el lupus'arribava a Ba-
lears, on actualment participen 68 oficines de farma-
cia d'aquestes meravelloses illes.

Aragd va ser la segona comunitat on es va implantar
la campanya ‘Frena el sol, frena el lupus; I'any 2016.
Actualment participen 86 farmacies aragoneses.

L'any 2017 la iniciativa de FEFAC per fer arribar foto-
protectors de qualitat a pacients amb lupus arribava
a Asturies, on actualment participen 44 farmacies.

CATALUNYA (2015

v #

La campanya 'Frena el sol, frena el lupus' va néixer
a Catalunya I'any 2015, de la ma de I'Associacié Ca-
talana Lupus E.G (ACLEG). 198 farmacies participen.
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Una experiencia de Formacion

Escuela de Farmacia te propone cursos

on-line bonificables a través de FUNDAE
Elige Ia formacin y nosotros

@ 52 ventas asociadas a una correcta dispensacion
@ Marketing del Siglo XXI

® Introduccion a la Dermocosmética

® Dermocosmeética aplicada

® Patologias menores

@ Gestion de equipos

@ Inglés basico enfocado a la dispensacion
de medicamentos

Duracién: _
Del 27 de Marzo al 16 de Mayo

Inscripcion:
Hasta el 20/03/2019

Mas informacion
917578 426 / 916 294 114

cursos@escueladefarmacia.es

Contenido
de los CUrsos:

52 ventas asociadas a una correcta
dispensacion

Et ohietivo de este curso es plantedr, de manera sencilla, 52 ventas asocid-
das / cngadas (1 para cada semana oel ato) con el objetvo que & equipo
lo ponga en marcha de forma inmediata en &l dia a dia del mostrador
Trabalaremos bas disfintas fases de la venta: acoger, conocer y convencer al
cliente

Marketing del Siglo XXI

Este curso parte de la necesidad del uso dal Marketing en fa Oficing da
Farmacia, asi como de mosirar el caming para orientar la farmacia hacia g
cliente. con el fin de coresponder a las necasidades actuies da ste,
Esiutaremos Branding, estrategias de precio, lipos de merchandising,
gestion por calegorias v por dlimo aprenderemes a redlizar un Plan de
[ [ e g

Markt 18

Introduccion a la Dermocosmética

El ohiztivo de este curso &8 dotar al alumno de unos conocimientos basicos
pero muy riguoses sobre & piel y el ralamiento dermocosmelico adecuado
a cada clienia que tengamos en i Farmacia

Siempre infarmando desde &l rigor del conocimiento, Tanto de ka necesidad
del cliente coma de: los acivos que se rabaian en la democosmética, asi
como la manera de comunicar & iratamientn completo adecuado de
plidado de |2 pisl en cada caso

Dermocosmética Aplicada

El objetvo: principal del curso-es que el alumng conozca as caracteristicas
principales de s patologlas faclales v capiares mads comunes, para poder
aconssiar adecuadamente 4 cada paciente, orenfando ios producins
tlisponibles en B oficing de farmacia a las necesidades concretas de cada
gliefte: Resolucion de casos practicos.

Patologias Menores

Este alrso de patelogias mendnes se centra en acercar a la farmacia y a su
BOUEpO & Un conocimiento mas exhaustivo de bs patologias menores mas
poinments rabaadas en e mostrador, a fin de ofecer al cliente una
atencion mas integral

El farmacetico, siempre recictada y bien informado, 25 el principal alfado en
fa lucha e estas paloiogias menorest

Gestion de equipos

Mueshio eguipo Bs & activo mas imponante oue tenemos: Culdaro y mante
e motivado deber ser uno de nuestos principales objgtivos
Trabajaremos distintos &spactos due /s permilindn consegul unos calabo-
radores felices de venlr & trabajar mothados v comprometidos, Todo el
reddundans dirsctamente-en missin negodin

Inglés basico enfocado a la
dispensacion de medicamentos

Tenar nidiones basicas de inples para desenvalverse an sludciones habilus:
les &n la farmacia, es fundamental para poder desamollar todo el potencial
tle niesto latian

Para effo vamos a lrabaiar sobre las necesidades v meauisitos de los clienles,
verems. s medicamentos mas frecueres, las recetas mas frecuenies,
eshidiaremos los printipios actvos, anaizaremos os efectos sscundarnios de
05 medicamantos. regsaremos s pares del cuerpo, haremos ung breve
deseripeion de sinlomas, hablaremos de los posibles conssjos, aprendere-
1106 8 0pSBoras 18 QuUES Y 1 ;

En Escuela de Farmaca 0 proponemos: adquirr unos conogimientos
Dbascos de inglés obleniendo como-tesuliado ura mejora en & atencitn 4l
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FARMACIA INTERNACIONAL

Portugal negocia la sortida d’alguns farmacs
oncologics de I’hospital a les oficines de farmacia

Ana Paula Martins, presidenta d'Ordem
dos Farmacéuticos (OF), 'associacié que
representa els farmaceutics portuguesos,
va reunir-se el passat mes de desembre
amb la ministra de Salut portuguesa, Mar-
ta Temido, que va poder conéixer de pri-
mera ma les prioritats d'intervencié en el

camp de la farmacia, medicaments i anali-
sis cliniques de l'associacio de farmaceu-
tics portuguesa. Una de les prioritats de la
presidenta d'OF va ser traslladar les direc-
trius per tal de definir un cami de forma-
cid i un model de desenvolupament dels
professionals farmaceutics portuguesos.

Regne Unit promou portar els nens
a la farmacia abans que al metge

La campanya de salut “Pharmacies First”
impulsada pel govern del Regne Unit vol
orientar el pacient pediatric als serveis
d'atencié primaria en les farmacies del
pais angles, abans de portar-los als ser-
veis d'urgencies d'algun dels complexos
hospitalaris de la xarxa nacional. Lobjec-
tiu d'aquesta iniciativa és reduir les Ilistes

93 457 20 98

www.amcgestion.com
info@amcgestion.com

d'espera i estalviar recursos al sistema
sanitari. Segons el National Health Ser-
vice (NHS), les visites generals i serveis
d'urgéncies per atendre complicacions
menors, com el mal de panxa, costen
850 milions de lliures a I'any. No obstant
aixo, recorden als pares que les visites al
metge no han de ser posposades.

Van compartir informacié sobre alguns
projectes en curs a les farmacies (dispen-
sacié de medicacio per a VIH i proves de
diagnostic rapid) i la ministra va manifes-
tar la voluntat politica per comencar a
passar alguns medicaments oncologics
dels hospitals a les farmacies.

TU TIENDA ONLINE DE FARMACIA

DISENO + MANTENIMIENTO + MARKETING

Diseno a medida

Conectada al ERP de tu Farmacia

Compra con atencion farmaceutica (NUEVO)
Comparativa de precios vs competencia
Calculo automatico y manual de precios

Mantenimiento de promociones

Disefno de banners

Cambio de escaparate mensual

Diseno de tematicas (BlackFriday, Rebajas,...)
Campana de Google Ads y Shopping

¢Todavia haciéndote tu mismo los banners? ;Cambiando promociones?
(Buscando imagenes? ;Aprendiendo Google Ads?




Vive una experiencia
iINolvidable en Bagueira

PROMOCION EXCLUSIVA
Consigue un descuento con &l
codigo promoncional SKILAPLETA

Bienvenidos a Rafaelhoteles by La Pleta

PROMOCION EXCLUSIVA

Reallza tu reserva en www.lapleta.com o en www.rafaelhoteles.com
conel codigo promodonal SKILAPLETA

5% de descuento adicional en tu proxima estancia

Incluye salida tardia del hote| bajo disponibiidad)

y copa de cava de bienvenida

Descuento no acumulable a otras ofertas

CTRA. BAQUEIRA A BERET, 5/N
25508 BAQUEIRA (LERIDA)

(+391973 645 550

reservas.lapleta@rafaelhoteles.com

www.lapleta.com

K3 rafasihoteleshylaPleta E lapleta (@] lapletahotel




FARMACIA INTERNACIONAL
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www.revistesamida.cat
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FARMACIA INTERNACIONAL

La telemedicina, una realitat a la farmacia francesa

En 2019 les farmacies franceses poden ofe-
rir servei de telemedicina. Aixi ho especifica
lesmena signada el passat 6 de desembre
per 'Assurance maladie, 'Union des Syndi-
cats de Pharmaciens d'Officine (USPO) i la
FSPF (Federacio de Sindicats Farmaceutics
de Franca). Lobjectiu és que les persones
grans i/o amb una salut fragil amb dificul-
tats per accedir a I'atencié sanitaria, puguin
accedir al seu metge o hospital a través de
lequip de la farmacia local. Les teleconsul-
tes es realitzaran amb l'atencié coordinada

del pacient amb el metge o amb un metge
conegut. En la seva abséncia, es portaran a
terme en el marc d'una organitzacio territo-
rial coordinada (comunitat professional del
territori de salut o equip d'atencié primaria).
Totes les farmacies podran oferir aquest
servei, sempre que disposin d'un espai que
garanteixi la confidencialitat del pacient i de
lequipament necessari com videoconferen-
Cia, un estetoscopi i un otoscopi connectat,
un oximetre i un monitor de pressio arterial.
'asseguranca de salut compensara fins

a 1.125 euros el primer any i 350 euros els
anys seglents, una part dels costos gene-
rats per aquest servei. També es preveu una
contribucio fixa de 200 a 400 euros per al
temps dedicat.

Aquest servei és la culminacid de més
de cinc anys de treball de 'USPO amb
les autoritats publiques i I'asseguranca
de salut perqué la farmacia sigui recone-
guda com un lloc privilegiat per garantir
una consulta remota en condicions de
seguretat i confiancga.

Informe sobre serveis de vacunacio a Europa

Linforme “The organization and delivery
of vaccination services in the European
Union’, realitzat a peticié de la Comissid
Europea, recull informacié sobre els ser-
veis de vacunacio a la Uniod Europea, cen-
trant-se en vacunes contra el xarampid i

amc

‘www. amcgestion. com

www.amcgestion.com
info@amcgestion.com

antigripals per adults. Proporciona una
revisié sistematica dels factors relacionats
amb el sistema de salut, una analisi com-
parativa de les experiéncies del pais i un
conjunt de fitxes que descriuen els pro-
grames de vacunacio als estats membres.

Linforme destaca diferéncies substancials
en la governanca, provisié i financament,
aixi com diferéncies en els tipus de prove-

idors sanitaris implicats, com per exemple,

un paper creixent de les farmacies en la
provisié de vacunes antigripals.

TU PAGINA WEB DE FARMACIA

DISENO + MANTENIMIENTO + WIDGETS

Widget Informativos

Informacién corporativa de la farmacia, equipo,...

Ficha ubicacion, horarios, guardias
Galeria de iméagenes y tour vitual
Presentacion de servicios

Widgets de Comunicacion

Blog corporativo (Wordpress), Redes sociales,...
Noticias de salud de tu comunidad (Automatico)
Noticias de salud nacional (Automatico)

Widgets interactivos

Trabaja con nosotros
Eventos: capta clientes

Muestras las ofertas de tu farmacia

Cita previa
Encargo exprés

Click and Collect (pago online y recogida en tienda)
Solicitud de Tarjeta cliente

Solicitud de SPD (Nuevo)

Férmulas magistrales (Nuevo)

Solicitud visita comercial (Nuevo)




MISCEL-LANIA

CUC MUSICAL

El tic que es produeix quan una melodia entra en la teva ment
i no aconsegueix sortir és conegut com a ‘cuc musical” o “cuc
auditiu” Aquest fenomen prové de I'anglés “earworm”i té segles
d'antiguitat. Alguns psicolegs pensen que es produeix perque el
cervell intenta completar una melodia inconclusa mentre que
uns altres creuen que és una manera que la ment continui treba-
llant mentre esta ociosa. Les melodies simples, repetitives i amb
patrons rftmics sén les que acostumen a activar el cuc, encara que
depéen de la persona, segons informa Oliver Sacks en el seu llibre
Musicofilia. Segons un estudi de la Universitat de Londres, el 90%
de la poblacié experimenta aquesta sindrome almenys un cop a
la setmana. La bona noticia és que aquest efecte pot combatre’s
escoltant una altra cancd o mastegant xiclet.

LLIBRE RECOMANAT

Anecdotari d’una vida médica es-
crit pel doctor Josep Morera Prat
és un recull d'anécdotes explicades
amb gran sensibilitat i sentit de
I'numor, que mostren la relacié met-
ge-malalt, posant de manifest el co-
neixement del metge, la confianca

Les persones que es desplacen
diariament a través d’entorns na-
turals reporten millor salut mental,
segons un estudi liderat per I'Institut de Sa-
lut Global de Barcelona (ISGobal), un centre
impulsat per la Fundaci¢ “la Caixa". Els parti-

cipants de l'estudi pertanyen a quatre ciutats
europees entre elles Barcelona, on es van
realitzar 3.599 enquestes. L'analisi mostra que
les persones que viatgen diariament a través
d'entorns naturals tenen una puntuacio supe-
rior de salut mental que les que viatgen amb
menys freqliencia a través d'aquests espais.
Aquesta associacio va ser encara més forta
entre les persones que van declarar practicar
el transport actiu (caminar o anar en bicicle-
ta). En aquest cas els entorns naturals es van
definir com els espais a l'aire lliure publics
i privats que contenen elements naturals
“verds"i/o “blaus’, com arbres als carrers, bos-
cos, parcs urbans o naturals i cossos d'aigua.

dels malalts i dels companys i on
es fa palés I'humanisme de I'autor
amb el seu gran bagatge cultural.
Algunes histories quasi sén detecti-
vesques. Des de Conan Doyle, que
tots els metges ho sén una mica,
com a minim de curiosos tafaners. |
d’altres tenen un caracter sorpresa
enfront de I'atzar que algu prendra
com a esoteriques. Aquest és el pri-
mer llibre no estrictament medic
de l'autor, especialista en Medicina
Interna i Pneumologia i doctor per
la Universitat Autonoma de Barce-

lona (UAB). Actualment es dedica a
la medicina privada des de la seva
jubilacié com a cap del Servei de
Pneumologia de I'Hospital Germans
Trias i Pujol de Barcelona.

FRASE CELEBRE

“Sti voste fa el que jo
no pucijo faig el que
voste no pot, junts
podem fer grans
coses’. Teresa de Calcuta

La dermatitis atopica és una malaltia inflamatoria cronica, repe-
titiva i amb molta picor que afecta fonamentalment els nens petits,
tot i que pot perllongar-se o aparéixer de nou en ledat adulta. En ella
existeixen factors genétics que comporten una alteracio de la barrera
cutania, de manera que es produeixen esquerdes que serveixen de por-
tadentrada a agents irritants, al-lergogens i bacteris, alhora que es perd
aigua i la pell esta més seca. A més, el sistema immunitari saltera, la
qual cosa facilita reaccions allérgiques i activa la inflamacic. Les zones
més afectades en menors d'un any sén galtes, bragos i abdomen. En
nens de més d'un any de vida, els plecs. En el cas dadults, cara, coll i
mans. Sobreinfeccid per gratat i elevat impacte en la qualitat de vida
s6n les complicacions més frequients daquesta malaltia.

Un dels pitjors enemics daquestes pells son les cures amb productes in-
adequats. Locupacio diingredients potencialment irritants i/o al-lérgics
pot desencadenar brots en aquestes pells. A més, existeixen altres fac-
tors externs com el fred, calor, humitat, estres, roba sintética, etc. £l sol
pot millorar la pell atopica, pero és fonamental I'Us de fotoprotectors
especifics, ja que determinats ingredients empitjoren la patologia.

La dermatitis atopica empitjora durant els mesos d'hivern a causa de
les baixes temperatures, els canvis bruscs de temperatura i una major
deshidratacio. El fred deshidrata la pell, afavorint laparicié déczemes.
Es bassic fer servir productes emoldients que hidratin la pell i protegeixin
la barrera cutania de les agressions externes. Aquests emol-lients han
de ser especifics per a pells atopiques, lliures de substancies irritants o
potencialment al-lergogenes, amb el minim nombre diingredients, sen-
Ariadna Ortiz, dermatoéloga  se conservants i cosmeéticament estérils, per evitar la sobreinfeccic del
de I’Hospital Santa Caterina  producte per la seva utilitzacio. Estudis cientifics demostren que ['is de
(Girona) i directora médica de  determinats productes d'higiene i emol-lients especifics poden dismi-
Pierre Fabre Dermocosmética nuirel nombre de brots de dermatitis atopica i millorar lestat de la pell.
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CONOZCA LOS EXPERTOS
EN VITAMINA A
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EAUTIFUL SKIN FO

Entendemos la importancia de la vitaming A para la piel. Esta poderosa molécula ayuda a combatir las lineas finas
¥ los arrugos mientras promueve una tez mas radiante y de tono pniforme, Descubre mas hoy.

werv i B n ﬁ ﬂ waredikE_es

Distripuide &n Espana por Pure Skincare Cosmecsulica
tel 936 971 730




Los demas bancos
te van a atender,

Contar con mas de 50 afos de experiencia en el sector farmacéutico
nos ha convertido en expertos en reconocer y tratar los sintomas
del negocio farmacéutico, para ofrecer soluciones personalizadas

y adaptadas a las necesidades y circunstancias de miles y miles

de farmacias de nuestro pais.

Hablamos tu idioma. ;Hablamos?

Bancofar

bancofar.es - ' -
z 3 HEALTH BANKING




