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FEFAC
PRESENTACIÓ

"Llegeixi les instruccions d'aquest medicament i consulti amb el seu 
farmacèutic" és una frase implantada en la societat que permet a tot ciutadà 
saber si del que es fa publicitat és un medicament o no. Per a garantir la 
salut i la seguretat del medicament, l'únic canal segur de custòdia és el 
que ofereix la farmàcia i el farmacèutic, el professional més format en les 
seves característiques, ús i correcta administració, així com en els efectes 
secundaris que aquest produeix en l'organisme.

Això és així a la farmàcia física i ha de traslladar-se a l'online, com ha recordat 
recentement l'Aemps en una nota informativa sobre venda de medicaments 
a través de llocs web i aplicacions mòbils. La normativa exigeix que només 
puguin dispensar medicaments a través d'internet les farmàcies, sempre 
que estiguin acreditades i compleixin una sèrie de requisits, i sempre que la 
venda es realitzi directament entre farmacèutic i pacient, sense intermediaris, 
complint amb el principi de dispensació.

Espanya compta amb una xarxa de farmàcies accessibles i pròximes a la 
població que ofereix el servei del medicament de manera global. La suma 
de totes elles, siguin grans o petites, és la clau de la seva fortalesa. L'usuari 
valora com a útil aquest establiment, sent el farmacèutic el professional de 
la salut més pròxim i accessible que respon a les seves necessitats. En el 
món online han de traslladar-se aquests valors, aportant la farmàcia qualitat 
i seguretat, fent que la informació que rep el pacient final respecte a la seva 
salut sigui la correcta, gràcies al poder de difusió dels hàbits que afavoreixen  
la salut, prevenció i detecció del farmacèutic.

En aquesta edició de la revista FEFAC, el lector coneixerà l'opinió de 
l'empresarial sobre el dret del pacient a la seguretat del medicament i els 
serveis de salut garantits per la farmàcia comunitària. També la visió del 
farmacèutic Jaime Acosta, que en l'entrevista realitzada ens fa reflexionar 
sobre com serà la digitalització i cap a on ens dirigim. En el futur, les farmàcies 
hauran d'establir mecanismes per a relacionar-se amb el pacient en aquest 
entorn online. Per aquest motiu, creiem que és important treballar la 
presència online de la farmàcia i per això incloem un article sobre reputació 
de les farmàcies en l'entorn digital.

La digitalització de la salut és una tendència de futur en la qual hem 
centrat aquesta edició, però també tractem d'altres, com la importància 
de la naturalesa per a la salut de les persones, en un entorn en el qual les 
empreses comencen a aplicar 'wellness' per a millora del benestar, tant dels 
treballadors com dels clients que visiten els seus establiments.

Des de l'empresarial volem facilitar serveis útils en el context de la digitalització, 
i per això incorporem nous proveïdors, com SegurCaixaCiberriscos, perquè 
avui qualsevol error pot provocar la reclamació d'un tercer que derivi en una 
multa, especialment quan tractem les dades de salut dels nostres pacients. 
Amb l'arribada del nou curs, et recordem la nova oferta formativa que oferim 
amb Thuya Escola. Finalment, estrenem també una secció de lectura, en la 
qual coneixerem les últimes novetats de Farmàcia, Empresa, Salut i Benestar.

el 'consulti amb el seu 
farmacèutic...' al món digital
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El sector farmacèutic està molt centrat 
a desenvolupar innovacions en el món 
digital que contribueixin a promoure un 
creixement del mercat. Així es va posar 
de manifest en el I Fòrum d’IQVIA que 
aquesta consultora va celebrar el passat 
mes de maig a Madrid per analitzar les 
últimes tendències de comercialització.
La bona marxa d’aquest mercat ho de-
mostra el fet que el valor mitjà de la cis-
tella de la compra d’aquests productes 
arribi a l’actualitat als 60,50 euros, amb 
una mitjana de 5,1 productes, princi-
palment del segment antiedat, segons 
dades aportades per Elena Chailazo-
poulou, cap d’e-Market Intelligence de 
Convert Group. L’e-commerce de farmà-
cia representa un volum de 130 milions 
d’euros. El 54% de les vendes correspon 
als productes per a la cura personal, el 
33% als OTC i un 8% de l’àrea de nutrició. 
L’augment de les compres online està 
relacionat amb el paper cada cop més 
rellevant i proactiu del pacient-consu-
midor, segons va quedar palès durant 
la jornada. “Es tracta d’un consumidor 
que utilitza la tecnologia per controlar 
la seva salut i actuar abans que apare-
guin els senyals d’alarma, que busca a 
la xarxa informació per prendre les se-
ves pròpies decisions i que demanda 
solucions individuals”, va afirmar Mi-
guel Martínez, director d’Offering, Data 
Supply and Client Services d’IQVIA. 
Per donar resposta a aquest nou perfil 
d’usuari, cada cop pren més força el con-
cepte “orquestració”, que tracta de con-
nectar la gent i de compartir dades, amb 
l’objectiu de crear una experiència de client 
excepcional”, assenyalà Julio Portabella, di-
rector de Tecnologia d’IQVIA a Espanya. 

Eina per analitzar l’e-commerce de la 
farmàcia
Els assistents al fòrum també van poder 
comprovar que conèixer el compor-

Tendències actuals en el món digital 
per impulsar el mercat

tament dels consumidors a l’hora de 
comprar i les dinàmiques del mercat és 
una estratègia molt potent. En aquest 
sentit, durant la jornada es va presentar 
l’eina d’IQVIA i Convert Group anome-
nada eRetail Audit, una plataforma que 

“El consumidor 
utilitza la 

tecnologia per 
controlar la salut”

permet conèixer l’evolució de les vendes 
d’e-commerce de la farmàcia. Aquest 
sistema recopila en temps real de forma 
automàtica les dades de compra, ana-

litza les cistelles i l’evolució de marques 
concretes o categories, relaciona vendes 
amb comportaments de compra i ajuda 
a comprendre l’impacte de les accions de 
marketing online. Ho fa amb garantia de 
confidencialitat i de forma transparent, 
segons es va informar durant la sessió de 
presentació d’eRetail Audit. 
L’ús de les noves tecnologies també està 
evolucionant pel que fa a la visita farma-
cèutica, amb la visita remota, sistema 
que està potenciant IQVIA. La consultora 
ha realitzat més de 50.000 visites online 
a metges especialitzats (52%), farmàcies 
(17%), metges d’Atenció Primària (6%) 
i altres tipus de professionals sanitaris. 
La durada mitjana de la conversa és de 
15,81 minuts, que ascendeixen fins als 
35,3 minuts en el cas de les farmàcies, 
per la tasca de formació que realitzen els 
visitadors.

Per donar resposta al nou perfil d'usuari, cada cop més rellevant i proactiu, pren força el concepte 
'd'orquestració', que tracta de connectar la gent i de compartir dades, amb l'objectiu de crear una 
experiència de client excepcional, segons Julio Portabella, director de Tecnologia d'IQVIA.

Concha Almarza, directora general d'IQVIA en el I Fòrum d'IQVIA celebrat aquest any a Madrid.
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El dret del pacient a la seguretat del 
medicament i als serveis de salut 
garantits per la farmàcia comunitària

El farmacèutic és, en la majoria d’ocasions, 
el primer o últim professional sanitari en 
contacte amb les persones per a ajudar-les 
a resoldre els seus dubtes. Aquest profes-
sional es caracteritza per la seva capacitat 
d’actuació en qualsevol lloc del territori, 
de forma immediata, sense esperes i sen-
se cost afegit, aportant la màxima equitat 
en l’accés al medicament en tot el territori. 
Nombrosos estudis reconeixen la qualitat 
del servei farmacèutic i el seu consell, tant 
a Espanya com a escala internacional.

Paper de la farmàcia al món digital
La capacitat de recomanació és el principal 
valor del farmacèutic en el món físic i així ha 
de traslladar-se d’igual manera al món digi-
tal que, amb l’arribada de les noves gene-
racions i els avanços tecnològics existents, 
suposarà un augment del públic objectiu. 
A això cal sumar l’augment de la població 
amb necessitats d’atenció com a conse-
qüència de l’envelliment, que fa que apare-
guin ciutadans dependents que requeres-
quen cures especials en el seu domicili. 
En aquest context, la farmàcia ha d’arbitrar 
una solució, liderant una resposta profes-
sional que, juntament amb l’Administració 
i complint la normativa vigent, es conver-
teixi en l’alternativa a l’actual proliferació 
d’intermediaris que, en els últims anys, 
han aparegut en el sector, amb les conse-
güents denúncies i intervenció ulterior de 
les autoritats, amb la finalitat de garantir la 
seguretat i salut del ciutadà.
El medicament, com a eina de salut o 
recurs sanitari que és, està regulat de 
manera exhaustiva per la legislació. Així, 

“L’únic canal 
professional que 

garanteix la 
protecció i custòdia 

del medicament 
per al bé i la salut 
de la població és la 

farmàcia”

La farmàcia ha de liderar una resposta que es converteixi en l'alternativa a l'actual proliferació 
d'intermediaris que, en els últims anys, han aparegut en el sector. Aquesta solució requereix la 
participació dels col·legis oficials de farmacèutics i l'empresarial, d'acord amb l'Administració.

l’únic canal professional que garanteix 
la protecció i custòdia del medicament 
per al bé i la salut de la població és la 
farmàcia, sent el farmacèutic el profes-
sional més format en les seves carac-
terístiques, ús i correcta administració, 
així com en els efectes secundaris que 
aquests produeixen en l’organisme. 

Això és així en la farmàcia física, però 
també en el món online, la norma-
tiva del qual exigeix que només les 
puguin vendre medicaments a través 
d’internet, sempre que estiguin acredi-
tades i compleixin una sèrie de requi-
sits i sempre que la venda es realitzi di-
rectament entre farmacèutic i pacient, 
sense intermediaris, complint amb el 
principi de dispensació. La venda a 
través de plataformes digitals trenca 

aquest model de salut, en introduir una 
tercera persona en el moment del lliu-
rament del medicament al ciutadà, un 
factor de descontrol absolut que bana-
litza el medicament i el rebaixa al nivell 
d’un mer bé de consum més, afavorint 
un model basat exclusivament en el ne-
goci i no centrat en la salut.

Dir “NO” per protegir la salut 
Davant aquesta situació, el farmacèutic 
deu poder dir “NO” a les peticions ina-
dequades per part del ciutadà, perquè 
aquest “NO”, malgrat el perjudici econò-
mic que genera, protegeix la salut del 
ciutadà. No usar el “NO” ens converteix 
en mers venedors, amb l’únic objectiu de 
benefici econòmic, i tractant l’oficina de 
farmàcia com un negoci qualsevol més.
El mateix sector, des dels col·legis oficials 
de farmacèutics i des de l’empresarial de 
farmàcies, en acord amb l’Administració, 
ha de liderar la resposta que demanden 
els ciutadans, de manera que es respecti 
el principi de llibertat d’elecció o desig-
nació en cas del pacient, sense buscar en 
aquesta solució el mer negoci o diferen-
ciació competencial entre farmàcies, amb 
la finalitat de millorar les prestacions del 
servei farmacèutic globalment.

Marca “farmàcia”
La farmàcia com a “marca” és rellevant, 
perquè és una xarxa que ofereix el servei 
del medicament de manera global. Totes 
les farmàcies, siguin grans o petites, són 
imprescindibles en aquesta xarxa. La suma 
i el conjunt és la clau de la seva fortalesa, 
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limitacions normatives i a contactar amb el 
pacient en tots els casos, a fi i efecte de dur 
a terme la dispensació (molt més que una 
simple venda), dels medicaments. 
Així mateix, cal partir del principi de dis-
pensació presencial, i de la prohibició 
de dispensació a distància, sigui per co-
rrespondència o per mitjans telemàtics, 
excepte en els casos en què la norma-
tiva de desenvolupament ho permeti 
(avui dia, tan sols està autoritzada la dis-
pensació a distància de medicaments 
d’ús humà no subjectes a prescripció 
elaborats industrialment a través de les 
pàgines web de les oficines de farmàcia 
autoritzades).  
Addicionalment, el farmacèutic respon 
del correcte estat del medicament que 
es dispensa, i del fet que aquest no pa-
tirà cap minva ni alteració en la seva 
qualitat en el transport.

Medicaments amb recepta
Pel que fa a les dispensacions de medica-
ments que requereixen recepta mèdica, 
us recordem que no podem dispensar 
el medicament si no presenten la recep-
ta privada original o l'oficial, i que ha de 
quedar en possessió de la farmàcia, a 
l’apartament corresponent. 

Al nostre entendre, la interposició d’un in-
termediari sense cap vincle amb el pacient 
en el procés de transmissió del medica-
ment impedeix al farmacèutic dur a terme 
l’acte de dispensació, atès que en cap mo-
ment té contacte directe amb el pacient ni 
amb cap persona que hi mantingui un vin-
cle que permeti la implementació final del 
consell farmacèutic que en cada cas hagi 
pogut donar el farmacèutic. 
Per tant, la intervenció d'intermediaris 
descrita, podria considerar-se com una 
dispensació a distància de medicaments 
no permesa legalment, i com a tal, sus-
ceptible de ser sancionada. 
Finalment, recordar que en cap cas s’han 
d’acceptar devolucions de medicaments, 
està expressament prohibit.

la qual cosa fa que l’usuari valori a aquest 
establiment com a útil, sent el farmacèutic 
un professional sanitari pròxim i accessi-
ble que respon a les seves necessitats.
Per a garantir la salut i la seguretat del 
medicament, l’únic canal possible de 
custòdia és el que ofereix la farmàcia i el 
farmacèutic, amb les funcions sanitàries 
que es deriven. Davant la voràgine tec-
nològica i els avanços en salut, aquest 
canal pròxim i accessible garanteix que 
es compleix la normativa de qualitat i 
seguretat, i que la informació que rep el 
pacient final respecte a la seva salut és 
correcta, gràcies al seu poder de difusió 
de la salut, prevenció i detecció.

Com actuar darrere del taulell per a 
atendre un missatger de Glovo?
Des de l’empresarial s’ha publicat, a la 
secció “El Semàfor del Soci”, la sego-
na denúncia de la FEFAC presentada 
davant del Departament de Salut a 
l’empresa Glovo. Des de la seva pu-
blicació, aquesta notícia ha suscitat 
l’interès dels mitjans de comunicació, 
tant especialitzats com generalistes. 
La mateixa companyia va emetre un  
comunicat en el qual assegura que els 
seus repartidors actuen com a manda-
taris verbals dels usuaris que sol·liciten 
medicaments no subjectes a prescrip-
ció mèdica. Aquest comunicat també 
recalca que “si un farmacèutic dispensa 
de forma presencial un medicament 
que requereix recepta mèdica, és res-
ponsabilitat pròpia de la farmàcia que 
l’ha dispensat, no de la plataforma”.

La farmàcia està obligada a dispensar
Des de l’empresarial, us recordem que la 
farmàcia està obligada a dispensar amb les 

“La interposició d'un 
intermediari sense cap vincle 
amb el pacient en el procés de 
transmissió del medicament 

impedeix al farmacèutic 
dur a a terme l'acte de 

dispensació”
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Farmàcia digital

jaime acosta
Farmacèutic i membre del comitè de la FIP
Jaime Acosta ha estat nomenat per la Federació Farmacètucia 
Internacional (FIP) membre d'un fòrum d'anàlisi sobre noves tecnologies 
en farmàcia. En aquesta entrevista ens apropa al panorama de la farmàcia 
online en els pròxims anys, des de la seva experiència i visió digital.

“El futur digital 
és prometedor per 
a qui s'anticipi, 

evolucioni i 
s'adapti a les 

noves possibilitats 
i necessitats de 

pacients i sistema”

El món online ocupa bona part de 
les nostres vides, tant a escala per-
sonal com professional. Quina és 
la teva valoració de com afecta el 
món online al sector farmacèutic?
La tecnologia òbviament ha arribat 
per quedar-se. La farmàcia a Espanya 
ha estat pionera en informatització, 
tant en la relació amb els seus proveï-
dors, facturació, i ara especialment en 
la nostra relació amb l'Administració a 
través de la recepta electrònica. La di-
gitalització fa els processos més segurs, 
barats, i en general més còmodes per 
als nostres clients. Tot i axò, existeix una 
revolució pendent pel que fa al servei 
de productes, relació amb els pacients 
i els prescriptors (també de l'àmbit 
privat) i atenció farmacèutica digital. 
Sóc optimista respecte a això, també 
per la pressió de servei que fan altres 
operadors de gran consum (els "co-
lossos" d'internet), que precipitarà els 
processos necessaris, amb els quals els 
nostres clients ja ens comparen. Ho es-
tem veient incipientment. Com a sec-
tor, personalment crec que seria més 
intel·ligent aprofitar-ho i ser de nou 
pioners pujant el llistó a altres agents, 
que denunciar-lo i oposar-se per a re-
sistir. Els nostres pacients poden cada 
vegada entendre menys que la cosa 
habitual en altres canals sigui inexis-
tent a la farmàcia. No crec que puguem 
mantenir-nos aïllats d'això.

Quin seria el dibuix de la situació 
de les farmàcies a escala digital?
En general, com deia, crec que la far-
màcia s'ha anat incorporant raonable-
ment a la digitalització, però queda 
pendent per veure com ens adapta-
rem a la Quarta Revolució Industrial: 

internet de les coses, wearables i sen-
sors, gestió de dades (intel·ligència 
artificial, algorismes, blockchain), au-
tomatització, telefarmàcia, realitat mo-
dificada, terapèutica digital, assistents 
digitals i chatbots, impressió 3D... Tot 
això, juntament amb la millora que 
la recepta electrònica pot oferir-nos i 
que de moment està pendent, promet 

fer-nos millors i més accessibles per als 
nostres clients i pacients. El futur digi-
tal és prometedor per a qui s'anticipi, 
evolucioni i s'adapti a les noves possi-
bilitats i necessitats de pacients i siste-
ma. Veurem cada vegada més canvis i 
més ràpids.

Quines recomanacions donaries a una 
farmàcia que encara no té presència 
digital?
Únicament que ho miri amb ulls desa-
passionats, i que valori objectivament 
les oportunitats i riscos que provoquen... 
incloent el cost de no fer res mantenint 
l'actual statu quo. El digital és molt més 
que una moda, òbviament més que co-
municar per xarxes socials, i en el futur 
més que vendre pel clàssic e-commerce.
Resulta impossible evitar el digital si es vol 
ser viable a mitjà termini, com a farmàcia 
i com a sector. Hem pujat molts graons, i 
tenim encara l'oportunitat d'anticipar-nos 
i continuar pujant-los els primers.

Quines eines o canals són bàsics, des 
del teu punt de vista, per a estar pre-
sent a internet?
Crec que cal veure on estan els nostres 
clients, què fan, i especialment què 
esperen de nosaltres, també en altres 
canals i per altres agents, especialment 
els més grans. Col·lectivament tenim 
un gran potencial: nombrosos punts 
d'atenció amb gran accessibilitat, i es-
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Continua llegint a la pàgina següent 
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pecialment amb altíssima capacitació 
gràcies al model professional que te-
nim a Espanya. 22.000 punts d'atenció 
amb almenys un graduat de farmàcia 
sempre disponible és imbatible avui 
dia. Enfront d'un model concentrat, 
economicista, liberal centrat en preus 
i en productes, oferim un model pro-
fessional d'atenció al pacient, pròxim, 
humà i en el llenguatge que aquest en-
tén. També serà així en l'entorn digital.

Quin consell podem donar a les far-
màcies que ja estan presents al món 
online per a una correcta i adequada 
gestió de la seva reputació online?
Pel que fa a la reputació, gràcies al 
món digital som més transparents i 
vulnerables. Qualsevol pot posar una 
queixa electrònica pública en qualse-
vol de les xarxes en les quals està la 
farmàcia (i recordem que en moltes 
poden ser uns altres els que ens do-
nin d'alta sense participació ni con-
sentiment de la farmàcia). En general 
crec que és bo, perquè ens incentiva a 
prestar sempre el millor servei, i a ex-
plicar els motius dels nostres actes als 
nostres clients (especialment aquells 
que no els agraden), ens ofereix in-
formació molt valuosa sobre ells i les 
seves opinions, i premia a qui presta 
bona atenció. És útil complementar 
aquests canals de satisfacció amb els 
propis de la farmàcia (incloent-hi els 
anomenats clients misteriosos),  pro-
moure el seu ús als clients: enquestes 
de satisfacció digitals, pantalles tàctils 
d'experiència d'ús, o fins i tot taulers 
on els clients exposen per escrit les se-
ves opinions sobre el servei rebut no 
només permet evitar a vegades quei-
xes públiques i obtenir també infor-
mació, sinó oferir una imatge de trans-

“El lliurament de 
parafarmàcia, 
dispensació de 
medicaments, 

consultes, 
seguiment i 
segmentació 

sanitària dels 
pacients podrà fer-
se digitalment i a 

distància”

parència i cura dels mateixos clients 
que aquests aprecien i utilitzen. Perso-
nalment ens va resultar molt útil una 
campanya per la qual premiàvem amb 
un detall simbòlic a clients que ens 
ressenyaven públicament: poc sorpre-
nentment, la immensa majoria de les 
nombroses ressenyes que rebem du-
rant la campanya van ser molt positi-
ves, i la nostra qualificació pública és 
raonablement bona.

Quins serien els errors que podem 
cometre fàcilment?
En general veure internet només com 
un canal unidireccional, o exclusiva-
ment com un canal de màrqueting, o 
fins i tot de venda de producte. Reque-
reix atenció, dedicació, coneixement i 
creativitat, i per a les eines que requerei-
xen determinades inversions i coneixe-
ment tecnològic, ineludiblement d'un 
consens i de lideratge per les nostres 
patronals, cooperatives i col·legis, a ve-
gades en col·laboració -com ja s'està 
fent- amb agents externs o empreses 
tecnològiques.

Com creus que serà el panorama de la 
farmàcia online en els pròxims anys?
En l'àmbit de la salut ens permetrà no 
només oferir nous serveis, sinó també 
digitalitzar gran part de la nostra acti-
vitat sanitària cap als pacients. Aquesta 
digitalització no afectarà només la nos-
tra activitat logística (també en el lliu-
rament de productes a client final, in-
cloent-hi medicaments) sinó la sanitària 
que prestem ara. El lliurament de para-
farmàcia, dispensació de medicaments, 
consultes, seguiment i segmentació 
sanitària dels pacients podrà fer-se digi-
talment i a distància, i en molts casos de 
manera automatitzada, de manera que 

el farmacèutic podrà enfocar la seva 
activitat en problemes més complexos 
i fer més i oferir més valor a pacients i 
sistema. Actualment estic molt interes-
sat en com incorporar noves eines a la 
nostra activitat, i estic entusiasmat amb 
el futur que tenim al nostre abast. Per 
exemple, la International Pharmaceu-
tical Federation (FIP) ha creat un grup 
de treball sobre això, amb l'objectiu de 
permetre aprofitar-les a farmacèutics i 
organitzacions professionals nacionals.

Podries explicar-nos una miqueta 
com és la teva experiència personal, 
com a farmacèutic o com a farmàcia, 
en el món online?
La meva experiència digital, tant perso-
nal com professional ha estat en gene-
ral molt satisfactòria, fins i tot amb els 
nombrosos errors que he comès, que 
han suposat a vegades un aprenen-
tatge no sempre agradable, però útil 
a llarg termini. Personalment he après 
molt, conegut gent molt interessant, i 
m'ha obert oportunitats professionals 
impossibles en un món analògic. Sóc 
un de la majoria als quals la tecnolo-
gia ha canviat la seva vida professional 
i personal. Pel que fa a la farmàcia, crec 
que, encara que queda molt camí per 
recórrer, ja està fent-la millor i més ac-
cessible als meus clients, dins de les li-
mitacions que la normativa imposa.

“Col·lectivament tenim un gran 
potencial: nombrosos punts d'atenció 

amb gran accessibilitat, i especialment 
amb altíssima capacitació gràcies al 

model professional que tenim”





GESTIÓ: MÀRQUETING DIGITAL

FEFAC Setembre 2019 | 14

Com treballar la
reputació online 

La farmàcia, amb els seus 
professionals sanitaris, és un 
dels serveis millor valorats per 
la població. Al cap i a la fi, els 
farmacèutics es dediquen a 
facilitar assessorament amb 
l’objectiu de millorar la salut de 
les persones. Per aquest motiu, 
totes les farmàcies volen oferir 
el millor servei als usuaris que 
els visiten. Abans, amb això era 
suficient, però ara no només 
podem preocupar-nos per la 
nostra farmàcia física, sinó que 
també hem de tenir en compte la 
nostra imatge en el món digital.

Treballar la nostra reputació online com-
porta una tasca i preocupació afegida 
per a la farmàcia, però per això no hem 
de fugir d’internet, ja que perdríem una 
gran oportunitat de captar nous clients 
i fidelitzar els existents en un canal que, 
actualment, és el més utilitzat per tots 
nosaltres. En aquest punt, és moment de 
preguntar-se com cal treballar la reputa-
ció online de la nostra farmàcia.
Comencem dient que la reputació onli-
ne ha d’anar estretament lligada a la re-
putació de la farmàcia física, ja que una 
afectarà l’altra. Per tant, al món digital no 
hem de fer res que no faríem a la farmàcia 
física, amb el nostre client cara a cara. A 
més, com ja hem dit, el món online ens 
obre la porta a clients potencials, i per 
això, hem de mantenir les nostres vies de 
comunicació digital en constant segui-
ment i actualització.

Quins canals digitals ha de tenir una 
farmàcia i com cal treballar-los? 
Són molts els mitjans pels quals podem 
comunicar-nos amb el client digital, però 

Luis de la Fuente, CEO de Mediformplus 

això no vol dir que hàgim de tenir-los 
tots operatius, sinó que disposem d’una 
gran varietat d’eines i cal triar en funció 
dels nostres objectius i necessitats.

“Algunes de 
les eines més 

rellevants són 
buscadors, pàgina 

web i xarxes 
socials”

A l’hora de prendre la decisió sobre els ca-
nals escollits, cal tenir en compte la capaci-
tat de treballar-los, ja que és preferible no 
fer servir un canal a tenir-lo abandonat. 

Algunes de les eines més rellevants a 
tenir en compte són buscadors, pàgina 
web i presència en xarxes socials.

Buscadors
En aquest punt, el rei és Google. És im-
portant que la nostra farmàcia aparegui 
i, si és possible, que destaqui en el mapa 
del buscador més utilitzat a Espanya. Per 
aconseguir aquest objectiu, cal tenir una 
web treballada, anar oferint continguts 
originals de manera periòdica, i comptar 
amb un perfil a Google My Business, on 
podrem controlar la presència de la nos-
tra farmàcia a Google, incloent-hi infor-
mació bàsica com: adreça, horari, telèfon 
de contacte, a més de pujar fotografies i 
gestionar comentaris dels usuaris.

Pàgina web
La web de la nostra farmàcia ha de tenir 
una imatge identificativa, sempre d’acord 
amb la imatge corporativa oficial. La pà-
gina web ha de ser intuïtiva i de fàcil ús 
per a tots els usuaris, a més de mantenir-
se actualitzada i amb un disseny cuidat, 
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de la mateixa manera que cuidem i ac-
tualitzem l’aparador de la farmàcia. 

Presència en xarxes socials
Actualment, Instagram i Facebook són 
les dues xarxes socials estrella per a les 
farmàcies, ja que és on el client, poten-

cial i actual, hi passa més temps. Per 
aquest motiu, estar present en aquests 
canals pot ser molt beneficiós a l’hora 
de comunicar-nos de manera propera i 
fàcil amb els clients. Un cop decidits els 
canals en els quals ens mourem, cal tenir 
en compte unes regles bàsiques per fer-

ho de forma correcta i efectiva. Cuidant 
tots aquells detalls i treballant cada dia 
la presència digital, la reputació online 
de la farmàcia serà excel·lent i ens aju-
darà a captar i fidelitzar el client digital. 
A continuació, es resumeixen les regles 
bàsiques que cal tenir en compte.

2. Interactuar amb el client
Per treballar i mantenir la nos-
tra reputació online, publicar 
no és suficient, sinó que hem 
d’estar capacitats i preparats 
per mantenir una interacció 
real amb l’usuari. 

El món digital és molt més 
ràpid que l’offline, per la qual 
cosa és habitual que, si l’usuari 
té un dubte, pregunta, sugge-
riment o queixa, ens ho faci 
saber immediatament per les 
xarxes socials o per la nostra 
pàgina web, sense esperar a 
anar a la farmàcia. 

Quan això passi, és molt im-
portant que contestem com 
més aviat millor, tant si és un 
comentari negatiu o positiu. 
L’usuari sempre espera una 
resposta i d’aquesta manera 
donem la imatge d’atenció i 
preocupació que volem.

4. Monitoratge i seguiment 
Com hem dit, hem de ser 
molt conscients de tots els 
comentaris, opinions i crí-
tiques que la nostra oficina 
de farmàcia té a internet. 
Per fer-ho, existeixen mol-
tes eines que ens permeten 
monitorar la nostra marca a 
internet a través d’un segui-
ment de hashtag i mencions. 
Monitorar la nostra marca 
també ens ajudarà a mante-
nir-nos actualitzats sobre els 
temes que ens interessen i 
que poden resultar d’utilitat 
per als nostres clients i sec-
tor, aportant aquestes nove-
tats als nostres seguidors, i 
generant contingut de qua-
litat de manera continuada. 
Tenir un seguiment periòdic 
de la nostra marca ens per-
metrà, en definitiva, mante-
nir la nostra reputació online 
i prevenir possibles crisis.

3. Gestió de crisi
L’anonimat d’internet faci-
lita l’aparició de “haters” o 
“trolls”, usuaris que ataquen 
la imatge d’un negoci online 
amb intenció de destruir-lo 
provocant possibles crisis de 
reputació online. No existei-
xen barreres a aquestes “cri-
sis digitals”. L’única solució és 
monitorar la nostra imatge a 
internet per ser conscients 
d’aquests atacs com més 
aviat millor, mantenir la calma 
i actuar tal com ho faríem da-
rrere el taulell, amb honeste-
dat i professionalitat.

És important que cap crítica 
a la xarxa es quedi sense res-
posta, però un cop oferida, 
no s’ha d’entrar en un joc de 
crítiques i insults. Si actuem 
amb sentit comú, tot tornarà 
a la calma i la nostra imatge i 
reputació serà més forta.

Regles bàsiques PER Treure'n el màxim partit

1. Contingut de qualitat
Aquest és un dels punts bà-
sics per tenir una presència 
online adequada. Per ela-
borar contingut de qualitat 
és important planificar les 
nostres publicacions de ma-
nera periòdica; redactant 
el contingut amb antelació 
ens assegurarem de la seva 
qualitat i que tindrà el to i el 
fons adequat a la imatge que 
volem oferir. És igualment 
important que els continguts 
siguin d’interès per als nos-
tres usuaris, es comuniquin 
de manera amena i amb un 
format que resulti atractiu. 
També podem  treballar amb 
l’equip de la farmàcia i en el 
seu potencial, permetent-los 
que ofereixin continguts de 
la seva especialitat, d’aquesta 
manera les comunicacions 
seran molt més pròximes, ve-
rídiques i professionals.
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Farmàcia ‘wellness’

pablo Muñoz
Confundador i CEO d’Espacios Evalore
Cada vegada som més conscients de la importància de la natura en la 
nostra salut i les empreses comencen a aplicar ‘wellness’ per millorar el 
benestar, tant dels treballadors com dels seus clients. Pablo Muñoz, expert 
en la matèria, ens explica què és ‘wellness’ i com aplicar-lo a la farmàcia.

“La tendència 
wellness real 

estates consisteix 
a centrar 

els dissenys 
arquitectònics en 

l’ésser humà”

‘Wellness’ és un terme en anglès que 
defineix l’equilibri a escala mental, 
físic i emocional per a un estat de be-
nestar. Com s’aplica aquest concepte 
als espais arquitectònics?
Passem el 90% de la nostra vida en es-
pais interiors, que ens separen de la na-
tura. La tendència coneguda com a we-
llness real estates consisteix a centrar els 
dissenys arquitectònics en l’ésser humà, 
per garantir que els espais interiors 
s’adapten a les nostres necessitats fisio-
lògiques. Els espais wellness asseguren 
un aire interior d’òptima qualitat, aigua 
de consum sense tòxics, il·luminació 
adequada que no interfereixi en els ci-
cles circadiaris, i ens permet aconseguir 
un confort tèrmic i acústic elevat, la qual 
cosa, a mig/llarg termini, ens fa rendir 
més i emmalaltir menys.

Quines són les conseqüències d’un 
ambient interior contaminat?
Recordem que l’aire dels espais interiors 
pot estar de dos a cinc vegades més con-
taminat que el seu homòleg exterior. En 
aquest sentit, l’aire interior, viciat de CO2 i 
contaminants, com Components Orgànics 
Volàtils (COVs) o formaldehids, procedents 
de materials constructius, mobiliari i pro-
ductes de neteja, pot arribar a causar-nos 
malalties respiratòries, cardiovasculars i del 
sistema nerviós. En el cas dels nens, s’ha 
provat que la baixa qualitat de l’aire pot fins 
i tot alterar el desenvolupament cognitiu.

Què passa amb el soroll?
Diversos organismes oficials, entre ells 
l’Organització Mundial de la Salut, han 
destacat la contaminació acústica com un 
dels principals problemes per a la salut. 
Tant el soroll procedent de l’exterior com 
el soroll generat internament suposen un 
estrès sobre el cos humà que pot desen-
cadenar problemes físics i/o psicològics.

En aquest sentit, aïllar respecte al soroll 
exterior té especial rellevància en el cen-
tre de les ciutats, i disposar de panells 
d’absorció acústica que redueixin la re-
verberació són mesures fonamentals, so-
bretot en establiments oberts al públic; 
de fet, ja hem començat a veure com la 
majoria de restaurants ho estan imple-
mentant.

I amb la il·luminació?
Quan passem molt temps en espais inte-
riors, el nostre contacte amb la llum so-
lar, responsable de gestionar els nostres 
cicles circadiaris, és molt limitat. Durant 
aquest temps generalment estem expo-
sats a llum artificial de baixa qualitat i to 
constant que influeix negativament en 
aquests cicles interns del cos humà i que 
pot causar-nos problemes d’estrès i tras-
torns del son. Una il·luminació òptima, 
amb una temperatura de color i inten-
sitat d’acord amb els horaris d’utilització 
d’un espai i, si és possible, autoregulable, 
tindrà un efecte molt positiu sobre les 
persones que ocupen l’espai, tant física-
ment com psicològicament.

Les empreses poden, per tant, apli-
car la tendència ‘welness’ i millorar la 
salut dels seus treballadors?
Potenciar la salut en l’àmbit operacional 
és important, però fer-ho a través de la 
modificació de l’entorn construït és fona-
mental. En aquest sentit, la majoria de les 
empreses treballen en entorns físics que 
llastren la capacitat dels seus treballadors, 
en el millor dels casos, o que fins i tot estan 
perjudicant la seva salut. En aquest sentit, 
recomano implementar mesures molt 
visuals que contribueixin a fomentar la 
conscienciació sobre la importància de la 
salut en els espais. La qualitat de l’aire és 
potser l’àrea més rellevant i, a la vegada, 
una de les menys tingudes en compte.
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Continua llegint a la pàgina següent 
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El ‘wellness’ incorpora la natura en els 
espais interiors. És realment efectiu?
Per descomptat. La configuració de la 
nostra forma humana té una antiguitat 
de 300.000 anys, i excepte en els últims 
200, s’ha desenvolupat en contacte amb 
la natura. És lògic que una modificació 
tan dràstica de l’entorn en un període tan 
curt de temps suposi un desajustament 
de l’organisme i comporti problemes de 
salut. Està demostrat que la introducció 
d’elements que emulen la natura en els 
espais interiors, sigui en entorns laborals 
o a casa nostra, té un efecte positiu sobre 
l’organisme i contribueix a la segregació 
de la serotonina, l’hormona de la felicitat. 
En els nostres projectes no només reco-
manem la introducció de colors, patrons 
i formes que reflecteixin la natura, també 
introduïm purificadors naturals, en forma 
de test, com els d’Ekonexo, que a més 
d’introduïr plantes en l’espai, contribuei-
xen a netejar l’aire de components tòxics.

Quines empreses implementen me-
sures ‘wellness’ en l’entorn laboral?
Principalment aquelles que han identi-
ficat que el talent dels seus treballadors 

“Està demostrat 
que la introducció 

d’elements que 
emulen la natura 

en els espais 
interiors, sigui en 
entorns laborals 

o a casa nostra, té 
un efecte positiu 

sobre l’organisme”.

és el seu actiu principal: companyies 
tecnològiques i creatives, principalment. 
En qualsevol cas, moltes empreses inter-
nacionals de tots els sectors, amb una 

sensibilitat especial per la responsabili-
tat social corporativa, han començat a 
incorporar mesures wellness en el seu 
entorn laboral. De fet, hem identificat 
una tendència importada de països més 
avançats en aquesta matèria: empreses 
internacionals que obren una nova seu 
a Barcelona o Madrid volen que la seva 
oficina obtingui certificació wellness. 

Podem aplicar ‘wellness’ a la farmàcia?
Les farmàcies, igual que la resta 
d’empreses, tenen en els empleats un 
actiu principal. Per tant, aquest tipus de 
mesures són aplicables i desitjables. A 
més, en el cas de les farmàcies, l’aplicació 
de wellness pot suposar un reclam de 
cara als clients, que utilitzen un espai fre-
qüentat per moltes persones cada dia i 
que, sovint, acudeixen amb problemes 
de salut. A les mesures estàndard com la 
il·luminació circadiària, el confort tèrmic i 
acústic o la introducció de biofília, caldria 
sumar la purificació avançada de l’aire, 
que ens permetin eliminar patògens que 
puguin transmetre’s per vies respiratòries, 
o la presència de superfícies bactericides, 
tant en mobiliari, com a terra i parets.
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La Federació d'Associacions de 
Farmàcies de Catalunya (FEFAC) 
ha incorporat a la seva carte-
ra d'empreses proveïdores Se-
gurCaixa Adeslas Ciberriscos. 
L'objectiu d'aquest acord, a tra-
vés del qual s'ofereix una assegu-
rança ciberriscos, és procurar als 
socis condicions avantatjoses  en 
matèria de ciberseguretat.

Requisits
Empreses i autònoms amb fac-
turació màxima de 15 milions 
d'euros i que disposin de dades 
de tercers en format electrònic, 
connexió a internet, xarxa wifi, pà-
gina web i/o tinguin d'informació 
i documentació important en els 
seus sistemes informàtics. 

Principals cobertures
L'assegurança inclou responsa-
bilitat per ús o tractament de la 
informació pròpia o de tercers. 
També inspeccions i procedi-
ments sancionadors per incom-
pliment de la  Llei Orgànica de 
Protecció de Dades (LOPD). En 
tercer lloc, cobertura davant 
multes i sancions.
L'asseguraça ciberriscos inclou 
els honoraris professionals deri-
vats d'una violació de seguretat 
de les dades i que pogués cau-
sar un mal financer a la societat.  
Finalment, contempla serveis 
d'informàtica forense, dades de 
restitució de la imatge per preve-
nir o mitigar els danys, incloent-
hi el disseny i la gestió d'una 
estratègica de comunicació, i 
despeses de recuperació de da-
des.
Si estàs interessat en l’assegurança 
ciberriscos de SegurCaixa Ades-
las, posa’t en contacte amb la Fe-
fac per telèfon ( 93 323 24 22) o 
e-mail (fefac@fefac.cat).

Qualsevol error pot provocar la reclamació d'un tercer que, a 
més, derivi en una multa per part de l'Agència Espanyola de 
Protecció de Dades.

Per què contractar 
una assegurança de 
ciberriscos?

Actualment, amb la digitalització de les 
dades, les empreses són responsables 
de tota la informació que es troba en els 
seus sistemes informàtics, núvols, discos 
durs, pàgina web, etc. Aquesta informa-
ció pot contenir dades dels clients com 
números de targetes de crèdit, adreces, 
noms o números de telèfon. 

Protecció de les dades personals de 
clients, proveïdors o empleats
A més, les empreses han de seguir les di-
rectrius de la Llei orgànica de Protecció de 
dades, pel que fa a la gestió de les dades i 
complir els estàndards del sector de targe-
tes de pagament en matèria de seguretat. 
La normativa LOPD i referent a seguretat 
per al pagament amb targetes de crèdit 
és molt exigent. Qualsevol error o ne-
gligència pot provocar una reclamació 
per part d'un tercer que, a més, derivi 
en una multa per part de l'Agència Es-

panyola de Protecció de Dades. Tot això, 
sense comptar amb el temps i els diners 
perduts a diagnosticar la magnitud del 
problema o d'on prové l'atac, així com 
esbrinar quants arxius han estat danyats 
o robats. Un error inesperat en els sis-
temes informàtics podria repercutir en 
la continuïtat del negoci. Una intrusió, 
virus o software maliciós, impedirien 
l'accés a qualsevol informació que es 
trobi en els ordinadors i altres disposi-
tius. Això vol dir que no es pot accedir 
als arxius normals de treball, ni a les 
dades dels nostres clients, proveïdors 
o empleats, produint-se una possible 
pèrdua d'ingressos. A més, si aquesta 
intrusió provoca una fuga de dades, 
podria produir-se la reclamació de qual-
sevol tercer afectat i l'empresa tindria 
l'obligació de notificar aquest fet a tots 
els afectats. Finalment, tot això podria 
afectar també a la imatge de l'empresa.

nou proveïdor!
segurcaixa ciberriscos
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Fefac ha incorporat Grupo Visegurity a la 
seva cartera d’empreses proveïdores de 
productes a oficines de farmàcia. El pre-
sident de l'empresarial, Antoni Torres, va 
signar el conveni de col·laboració amb 
el representant d’aquesta empresa de 
seguretat, Pedro García.
A través d'aquest acord l'empresa de 
seguretat ofereix als socis els seus pro-
ductes a preus especials. Entre l'oferta 
de serveis de Visegurtiy trobem custò-
dia de còpies de seguretat, documents, 
claus de vehicles, domicilis i segones re-
sidències, caixes de seguretat i dipòsits, 
locals buits i edificis, naus industrials, 
comunitats de veïns. També servei de 
videovigilància les 24 hores, tancaments 
i apertures en remot i rondes presen-
cials amb patrulla de vigilància.

Visegurity, nou proveïdor de la 
Fefac en matèria de seguretat

Pedro García, de Visegurity, i Antoni Torres, president de la FEFAC.
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FORMACIÓ

Nou curs!
Dermocosmètica 

Curs de 
dermocosmètica 

dirigit a farmacèutics 
i auxiliars a preus 

especials, gràcies a 
la col·laboració  de 

la Fefac amb Escola 
Thuya Formació 

Professional

El curs de Thuya Formació Professional 
ofereix àmplies nocions del coneixement 
de la dermocosmètica, aprofundint en les 
característiques de la pell i els productes 
destinats a les necessitats de cada tipus de 
pell. També se centra en les diferents estra-
tègies de venda a l’abast del farmacèutic 
per atreure el consumidor/a.
Segons dades de l’Associació per a 
l’Autocura de la Salut (Anefp), el 28% del 
negoci de les oficines de farmàcia corres-
pon a productes dermocosmètics. Estar 
ben format és important per ampliar els 
nostres coneixements i la capacitat de 
realitzar recomanacions, una de les prin-
cipals fortaleses de l’oficina de farmàcia.
Els farmacèutics tenen molt a aportar en 
aquesta categoria, potenciant factors com 
el prestigi, qualitat i seguretat que oferei-
xen des de la seva posició com a farmàcia.

Informació pràctica
Data del curs
A concretar (finals novembre 
principis desembre).

Temari
 Què és la dermocosmètica? 

Definicions, funcions i utilitats.
 Conceptes bàsics: tipus de 

pell, estats de la pell, necessitats 
específiques i patologies.
 Rutina de bellesa. Fomentar 

la necessitat, conèixer els passos 
a seguir, protocols i textures 
segons el tipus de pell.
 Tractaments dermocosmètics. 

Beneficis, línia de productes, 
com transmetre la informació.
 Alternatives al que sol·liciti 

el client. Comprendre els 
ingredients i propietats dels 
productes.
 Tècniques de venda. 

Preguntes clau, venda creuada, 
estratègies de fidelització del 
client.
 Pràctica de rols.

Inscripcions
Aquest és un curs només per a 
associats a la Fefac. Les classes 
són limitades a 12 alumnes. Si es-
teu interessats a cursar-lo o que 
algun treballador de la vostra 
farmàcia el realitzi,  poseu-vos en 
contacte amb l’empresarial (Tel. 
93 323 24 22 / fefac@fefac.cat).

Preu
El curs té un preu de 350 euros. 

Lloc de realització
Escola Thuya Formació. Carrer 
de Sant Gervasi de Cassoles, 68. 
08022 Barcelona.
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Curs de pírcings
i curs higiènic-sanitari

La normativa permet 
als farmacèutics 
posar arracades, 
però els auxiliars 

estan obligats a 
tenir una formació 
acreditada quan la 
perforació de lòbul 

de l’orella es realitza 
amb agulla

Què diu la normativa?
Fefac t’ofereix un curs de pírcings i un curs d’higiènic-sanitari, gràcies a la 
col·laboració amb l’Escola Thuya Formació Professional. Recordeu que la norma-
tiva permet als farmacèutics posar arracades, mentre que els auxiliars estan obli-
gats a tenir una formació acreditada quan la perforació del lòbul de l’orella es 
realitza amb agulla. En canvi, els auxiliars no necessiten formació quan la perfora-
ció del lòbul de les orelles es realitza amb pistola (o similar), és a dir, “mitjançant 
la tècnica de subjecció de l’arracada de manera automàtica, estèril o d’un sol ús”, 
doncs aquesta activitat no té consideració de pírcing.

Requisits tècnico-sanitaris de les farmàcies
L’article 3 del Decret 168/1990, sobre els requisits tècnico-sanitaris que han de com-
plir les oficines de farmàcia, estableix que les úniques activitats que es poden prestar 
a dins de les oficines de farmàcia són, a part del mateix servei de prestació farmacèu-
tica, l’anàlisi clínic, òptica, acústica audiomètrica i ortopèdia major. Per tant, les farmà-
cies que ofereixin el servei de pírcing han de disposar d’un local diferenciat.

Informació pràctica
Dates dels cursos
A concretar
Finals novembre principis desembre.

Temari Pírcings facials
 Orígens i motius del perforat
 Materials necessaris
 Mides i qualitats de joieria
 Mètodes de perforació
 Metodologia de la dilatació
 Zones de perforat i curació
 Pràctica de perforat facial
 Rutines d’higiene instrumental

Inscripcions
Aquests cursos estan adreçats només 
a socis de la Fefac. Les classes són 
limitades a 12 alumnes. Per consultes 
i inscripcions  posa’t en contacte 
amb la Federació (Tel. 93 323 24 22 / 
fefac@fefac.cat).

Preu
El curs de pírcings té un cost de 225 
euros. El d’higiènic-sanitari, 320 euros. 

Temari higiènic-sanitari
 Règim de responsabilitat civil
 Primers auxilis
 Residus: tipologia i gestió
 Marc legal
 Microbiologia bàsica
 Desinfecció i asèpsia
 Malalties
 Condicions dels establiments
 Pràctiques higièniques 
 Prevenció, protecció i esterilització
 Mètodes de desinfecció
 Pell i mucoses
 Riscs derivats de la professió
 Utensilis i material d’ús
 Higiene dels utensilis i utilització

Recorda!
Els dies de pràctica, l’alumne pot 
anar acompanyat d’una o més perso-
nes que facin la funció de model (és 
necessari complimentar prèviament 
l’autorització i enviar-la per correu 
electrònic a fefac@fefac.cat).

Lloc de realització
Escola Thuya Formació. C/ Sant Ger-
vasi de Cassoles, 68. 08022 Barcelona.
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“Més d’un terç 
de la població 
mundial no 
té accés als 

medicaments 
essencials”

ricard troiano
President de Farmamundi
L’empresarial ha signat un conveni de col·laboració amb Farmamundi. 
En aquesta entrevista, el seu president, Ricard Troiano, farmacèutic de 
professió, reivindica el dret a la salut de totes les persones amb igualtat, 
així com la  implicació de tot el col·lectiu farmacèutic.

Com col·laboraran amb l’empresarial?
El conveni que hem signat reforça la 
importància estratègica que té per a la 
nostra organització humanitària estrèn-
yer llaços amb institucions vinculades al 
sector, com és el cas d’aquesta organit-
zació empresarial que tan bé conec i que 
representa els farmacèutics amb oficina 
de farmàcia de Catalunya. Espero que 
puguem col·laborar en la celebració de 
jornades de formació, contribuir al de- 
senvolupament sostenible, aprofitant 
els reptes i oportunitats que els Objec-
tius de Desenvolupament Sostenible 
(ODS) plantegen, així com promoure la 
difusió conjunta dels projectes de coo-
peració i acció humanitària que l’ONG 
emprèn per a millorar la salut i la quali-
tat de vida de moltes persones.

Farmamundi és una ONG amb més de 
25 anys d’història. Què us defineix?
Som una ONG internacional de coo-
peració al desenvolupament, acció hu-
manitària, emergència i educació, amb 
experiència en la promoció de la salut 
integral i l’ajuda farmacèutica a països 
menys afavorits. Busquem implicar a 
tota la comunitat farmacèutica espan-
yola, perquè encara avui, més d’un terç 
de la població mundial no té accés als 
medicaments essencials. Aquest és un 
problema de salut pública gravíssim i 
per avançar en la cobertura bàsica de 
salut necessitem el suport de tota la 
professió farmacèutica.

Què us distingeix d’altres entitats? 
El nostre treball especialitzat en logís-
tica humanitària. En l’actualitat som 
la primera organització no lucrativa 
d’Espanya especialitzada en subminis-
trament i ajuda farmacèutica a altres 
organitzacions i països en desenvolupa-
ment, complint tots els segells europeus 
de qualitat. Comptem amb un equip de 
professionals que també brinda assesso-
rament farmacèutic, tant a ONG petites 
com a ministeris de Salut i altres entitats 
de l’àmbit de la salut i la cooperació. 

Quin tipus de projectes emprèn Far-
mamundi i en quins països?
Desenvolupem accions concretes de coo-
peració al desenvolupament amb més 
de 30 organitzacions sòcies, institucions 
públiques i empreses privades per facili-
tar l’accés als serveis públics i comunitaris 

de salut, garantir la seguretat alimentària 
i nutricional, millorar l’accés a l’aigua po-
table, lluitar contra la violència contra la 
dona o impulsar l’enfortiment institucio-
nal i la participació de la societat en políti-
ques públiques de salut. Mantenim treball 
estable a Nicaragua, Guatemala, El Salva-
dor, Perú, Equador, República Democràti-
ca del Congo, Mali i Kenya, amb més de 
40 projectes anuals en marxa.També ens 
preocupa la difícil situació que afronten 
moltes persones migrants, excloses, i els 
drets bàsics de les quals han estat vulne-
rats. Per això, dediquem atenció i recursos 
a la població refugiada en països com 
Uganda, Síria, Sèrbia i Líban, a través del 
nostre Fons d’Emergències.

En educació, en quins projectes està 
involucrada Farmamundi?
En els últims 25 anys, l’organització ha 
realitzat 1.158 activitats d’educació i de-
núncia a través de cursos, xerrades, ex-
posicions o cinefòrum, sensibilitzant a 
més de 200.000 persones. Voldria també 
destacar l’important treball de recerca i 
formació que estem realitzant des de la 
nostra Càtedra Universitària ‘Dret a la salut 
i accés a medicaments’ amb la Universitat 
Complutense de Madrid, per continuar 
incidint en la consecució d’aquest dret.

Una de les campanyes amb més èxit 
de Farmamundi és “Ositos solidarios”.
Amb aquesta campanya hem acon-
seguit el compromís i la implicació 

Farmàcia social i solidària
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“Ens preocupa la 
difícil situació que 
afronten moltes 
persones migrants, 
excloses, i els 
drets bàsics de les 
quals han estat 
vulnerats”

de tot el sector, des de les oficines de 
farmàcia als Col·legis de farmacèutics, i 
sobretot comptar amb el suport logís-
tic vital de les distribuïdores, que ens 
han ajudat a vendre 160.000 bossetes 
de caramels de goma que han suposat 
una font d’ingressos important que ens 
permet mantenir la nostra indepen-
dència. El 83% dels beneficis obtinguts 
van directes a la nostra missió social: 
projectes de cooperació, emergències 
o enviament de medicaments.

Què diria a les farmacèutiques i far-
macèutics que volen sumar-se a 
aquesta croada solidària?
Que els necessitem i estan convidats 
a formar part d’aquesta gran comu-
nitat que és Farmamundi. Volem ser 
l’ONG de tota la professió i en els úl-
tims anys seguim afermant llaços amb 
els col·legis oficials de farmacèutics, la 
distribució farmacèutica i mantenim el 
suport del Consell General de Col·legis 
Oficials de Farmacèutics per a treba-
llar junts per l’accés als medicaments 
en qualsevol racó del món. Som orgu-
llosos prescriptors de salut i, per tant, 
qualsevol oficina de farmàcia pot ser 
#farmaciasolidaria i donar-nos suport 
sent sòcia, fent un donatiu, amb ac-
cions de voluntariat i/o participant en 
les diferents campanyes que tenim en 
marxa. Ara, sumem a la nostra gran fa-
mília a la Federació d’Associacions de 
Farmàcies de Catalunya. 
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fefac a la PREMSA
Les accions, posicionament i accions de l'empresarial són recollides per la premsa, especialment 
la professional. A continuació, mostrem un recull de les qüestions que darrerament han motivat 
la publicació als mitjans de comunicació sobre la Federació Empresarial. 

EL PAÍS MEDICINA

La premsa professional va reco-
llir la signatura del conveni de 
col·laboració entre Fefac i Farma-
mundi per potenciar la vessant 
social i solidària de la farmàcia. La 
informació va ser publicada per 
Diariofarma, Correo Farmacéuti-
co, El Global, El Farmacéutico, IM 
Farmacias i Farmaventas. 
Farmamundi ho va publicar a la 
seva pàgina web i tant la Federa-
ció com l'ONG del Medicament ho 
vam compartir en xarxes socials.

CONVENI 
de COL·LABORACIÓ

comunicat de la federació sobre 
l'informe de l'ocu i cremes solars
El comunicat de la Fefac sobre l'anàlisi de l'OCU als fotoprotectos d'ISDIN enviat als 
mitjans de comunicació va tenir un gran impacte, tant a escala nacional com inter-
nacional (va ser traduït a l'anglès i al xinès per ser difós). Més enllà de la premsa, el 
president de la Federació, Antoni Torres, va ser entrevistat a l'informatiu de Ràdio 4 
Notícies, i a la Linterna de la Cope per part del periodista José Miguel Cruz.

El suplement de medicina del diari 
El País en col·laboració amb la Fefac, 
va dedicar la columna de Farmàcia a 
l'atenció farmacèutica domiciliària.

salut i medicina
el periódico
El suplement Salut i Medicina de El 
Periódico de Catalunya va dedicar la 
columna 'Farmàcia de Guàrdia' al des-
proveïment de medicaments.
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EL PAÍS MEDICINA

denuncia a glovo  
per venda il·legal de medicaments

salut i medicina
el periódico

La Federació ha tornat a presentar aquest any una denúncia davant del Depar-
tament de Salut a Glovo, per prestar servei de compra, recollida i entrega de 
medicaments a domicili. Aquesta denúncia ha causat gran ressò mediàtic. La 
notícia va aparèixer en premsa professional i generalista, ràdio i televisió.

Els farmacèutics associats a la Fefac Nuria Espona, 
Loles Rodríguez i Clotilde Durban han col·laborat 
amb la revista Aula de Farmacia en la redacció 
d'articles sobre STUI en homes i dones.
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França confirma el desfinançament de l’homeopatia
La Sanitat francesa deixarà de finançar 
l’homeopatia l’any 2021. Així ho ha de-
cidit el Govern d’Emmanuel Macron, 
després de rebre l’informe d’una comis-
sió especialitzada independent que ha 
analitzat durant un any els estudis pu-
blicats, ha confirmat que els productes 
homeopàtics “no han demostrat cientí-

ficament una eficàcia suficient per jus-
tificar que siguin reemborsats”. França 
és el segon país després de l’Índia en ús 
d’aquests productes. El 2020, es reduirà 
el 15% del reemborsament. A partir 
de l’1 de gener de 2021 no es tornarà 
res. Fins ara, la Sanitat francesa torna-
va el 30% del cost de 1.200 productes 

homeopàtics, una despesa de 126, 8 
milions d’euros. Eren finançats des de 
l’any 1984. L’activitat d’empreses com 
Boiron es veura afectada en un 60%, 
tal com ha indicat la companyia. Se-
gons Boiron, 20.000 metges prescriuen 
aquests productes a França.

El NHS britànic s’alia amb Amazon per oferir 
informació sanitària fiable a través d’Alexa
El Sistema Nacional de Salut de Regne 
Unit (NHS) s’ha aliat amb Amazon per ofe-
rir informació sanitària fiable a través de 
la tecnologia assistida per veu de l’altaveu 
intel·ligent Alexa. La tecnologia ajudarà  la 
gent gran, cecs i altres persones que no 
poden accedir a internet a través dels mi-
tjans tradicionals, a obtenir informació sa-
nitària professional verificada pel NHS en 

qüestió de segons. L’algorisme d’Amazon 
utilitzarà informació de la pàgina web del 
Sistema Nacional de Salut per proporcio-
nar respostes a preguntes com “Alexa, 
com puc tractar una migranya?”,  “Alexa, 
quins són els símptomes de la grip?”, o 
“Alexa, quins són els símptomes de la 
varicel·la?”. El NHS ha indicat que vol que 
el pacient prengui un millor control de 

Trump permetrà la importació 
de medicaments si són més barats
El president dels Estats Units, Donald 
Trump, ha promès permetre que els go-
verns federals comprin medicaments a 
altres països si són més barats. Trump vol 
implantar un sistema de preus basat en 
països de referència de l’entorn per als 
sistemes finançats per la seva Adminis-

tració. Aquesta informació ha estat re-
collida per l’agència Thompson Reuters 
i també per diversos mitjans a escala in-
ternacional. Diversos experts americans i 
estrangers han argumentat en contra, as-
segurant que el sistema farmacèutic dels 
Estats Units es debilitaria.

la seva cura de la seva salut, a la vegada 
que es redueixen les consultes d’Atenció 
Primària. El Sistema Nacional de Salut  
no facilitarà als pacients els dispositius 
Amazon Echo, però sí que ha anunciat 
que l’accés serà a través d’una aplicació 
gratuïta. L’any 2020, la meitat de totes les 
cerques es realitzaran a través de tecno-
logia assistida per veu.

El Govern xinès fomentarà la 
fabricació de genèrics
Les autoritats xineses volen incentivar la 
fabricació d’EFG (Equivalent Farmacèutic 
Genèric) per abaratir costos i evitar els 
desproveïments. Per aquest motiu, a par-
tir de l’any vinent, publicaran anualment 
la llista de medicaments genèrics que 
ha de servir per animar les companyies 

farmacèutiques a desenvolupar aquests 
medicaments. El passat mes de juny va 
publicar la primera, amb 34 fàrmacs. En-
tre ells, rilpivirina i abacavir, per l’VIH, o 
azatioprina, per la leucèmia. Les patents 
d’aquests medicaments han expirat o 
han estat a punt d’expirar.
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TÍTOL:  Tus hijos y las nuevas tecnologías
AUTOR: Óscar González
EDITORIAL: Amat Editorial
PÀGINES: 208
FORMAT: 15,3 x 23 cm.

llibres
recomanats

Un dels temes que més preocupen els 
pares a l’hora d’educar els seus fills és 
el de les noves tecnologies i, especial-
ment, l’ús que aquests fan dels seus 
dispositius electrònics. Si com a pare 
desconeixes les eines com WhatsApp, 
Facebook, Instagram o Twitter, o bé no 
saps com fer servir l’ordinador, la tau-
leta o el mòbil, difícilment seràs cons-
cient dels riscos que comporten i no 
podràs ajudar els teus fills a navegar 
de manera segura. En aquesta guia tro-
baràs pautes, eines i consells no només 
per orientar els teus i convertir les no-
ves tecnologies en un aliat.

TÍTOL:  Palabras que venden
AUTOR: Phil M. Jones
EDITORIAL: Empresa Activa
PÀGINES: 144
FORMAT: 12,5 x 19 cm.

TÍTOL:  Ser Farmacéutico
AUTOR: Susan Frouchtmann
EDITORIAL: Plataforma editorial
PÀGINES: 184
FORMAT: 22 x 14 cm.

Aquest és un breu llibre ple de saviesa 
i senzillesa que ens indica exactament 
què és el que hem de dir, i en quines cir-
cumstàncies, per influir en les persones 
i tenir un major impacte. Tot i que els 
consells de l’autor, Phil M. Jones, un dels 
formadors de venedors més reconeguts 
del món, serveixen per a tota mena de 
circumstàncies, estan especialment diri-
gits a venedors que busquen una mica 
més que tancar una venda concreta, és a 
dir,  convertir clients temporals en clients 
permanents. Un missatge que ha de-
mostrat la seva universalitat i adaptació a 
tota mena de cultures i situacions.

Anar a la farmàcia no és cap secret, però 
com funcionen les farmàcies? Què hi 
ha darrere de la professió farmacèutica? 
Aquest llibre és una aproximació accessi-
ble al món de la farmàcia de la mà de 18 
especialistes de diversos camps: docèn-
cia, recerca, cooperació, hospitals, atenció 
primària, administració, exèrcit i indústria.

Ets soci de la FEFAC? Truca'ns al  
93 323 24 22 o envia un e-mail a 
fefac@fefac.cat i emporta't  
gratis el llibre ‘Ser Farmacéutico’. 
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La plastilina és un invent farma-
cèutic.  Franz Kolb, el 1880 va donar 
resposta a la demanda d’uns amics es-
cultors que es queixaven de la dificul-
tat per a treballar amb l’argila perquè 
s’assecava. La va inventar en el labora-
tori de la seva farmàcia a Munic. Des-
prés, va patentar-la al seu nom, creant 
una empresa a través de la qual va 
oferir la fabricació a Faber-Castell, es-
pecialitzada en material per a artistes. 

WhatsApp reina el panora-
ma de xxss espanyol.  Face-
book perd la primera posició i 
WhatsApp és la xarxa estrella, 
segons “L’estudi anual de xar-
xes socials 2019” realitzat per 
iab Spain. En tercera posició, 
YouTube, i en quarta, Instagram. 
Segons l’informe, els espanyols 
passem 55 minuts diaris con-
nectats a les xarxes socials, sent 
els més joves els que més esto-
na hi dediquen (58 minuts).

“Les espècies que 
sobreviuen no són

 les més fortes, 
ni les més ràpides, 

ni les més intel·ligents; 
sinó aquelles que 

s’adapten 
millor al canvi”.

Charles DARWIN

‘Infoxicació’ és el 
neologisme per 
a referir-se a una 
sobrecàrrega 
d’informació difícil 
de processar. Segons 
una enquesta de 
Doctoralia el 62% 
dels espanyols reco-
neix estar ‘infoxicat’ 
en temes de salut. 
Alimentació i esport 
són els aspectes més 
buscats a internet. 
Per especialitats 
psicologia és la que 
rep més consultes. in

fo
xi

ca
ci

ó
sabies que...?

XARXES SOCIALS

canvi climàtic i asma
Què en diuen els

experts? 

Xavier Muñoz, neumòleg, membre de la Socie-
dad Española de Neumología y CIrugía Torácica. 
Inviestigador del Vall d’Hebron Research Institute.

L’asma és la malaltia respiratòria més prevalent en el 
món, amb 230 milions de persones afectades segons 
l’Organització Mundial de la Salut (OMS) i està aug-
mentat de forma imparable, des de fa 40 anys, en les 
societats desenvolupades, a causa del canvi climàtic 
i la presència cada vegada major de partícules dièsel 
i uns altres contaminants en l’ambient.
L’estudi publicat en 'Science of The Total Environ-
ment' que hem dut a terme demostra que les par-
tícules dièsel provoquen asma en persones sanes, 
en concret, en nens. Efectivament diferents estudis 
han demostrat que nens exposats a partícules diè-
sel  presenten una major prevalença d’asma quan 
arriben a l’adolescència, en relació als nivells de 
contaminats als que han estat exposats des que 
neixen fins que tenen 4 anys. A Espanya moren 
cada any entre 8.000 i 10.000 persones a les quals 
es podria haver retardat la seva defunció. Percen-
tualment, s’estima que el 15% de les morts que es 
produeixen en un any es podrien haver retardat 
amb la implantació de mesures per a prevenir 
l’exposició de la població a gasos contaminants, 
com les emissions de motors dièsel.
Aquest estudi revela que les partícules dièsel poden 
ser causa d’asma bàsicament per dos mecanismes 
diferents. Un mecanisme directe, trencant l’epiteli 
bronquial, provocant inflamació i alteracions del 
sistema immune que porten a l’aparició d’asma i un 
mecanisme indirecte potenciant als al·lèrgens que hi 
ha a l’ambient.  Diferents experiments han demostrat 
que exposició a dosis baixes d’al·lèrgens, que per si 
mateixes són incapaces de generar asma, sí que ho 
fan quan s’associen a la inhalació de partícules dièsel.
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