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compleix cinc anys

Entrevista a Pilar Lucas,

 presidenta de l’Associació 

Catalana de Lupus (ACLEG)

L’oficina de farmàcia ha estat des de sempre un centre neuràlgic, el 
cor de la ciutat, el cor del barri, el cor de poble. La seva proximitat fa 
que, quan algú té un problema de salut es dirigeixi en primer lloc a la 
farmàcia. El farmacèutic, accessible a les persones, les coneix i atén les 

seves necessitats de manera individual, no només dispensant els productes, 
sinó donant un consell, una recomanació farmacèutica que s’ha convertit en 
un valor diferencial.

La Federació d’Associacions de Farmàcies de Catalunya defensa l’oficina de 
farmàcia, on el farmacèutic és clau per cuidar de la salut del pacient. Així ho 
ha fet públic en el seu comunicat sobre atenció sociosanitària a residències, 
que diferents mitjans de comunicació han publicat en els darrers mesos.  
FEFAC aposta pel diàleg i la coordinació amb els diferents actors que confor-
men el sector salut per construir el nou model sanitari.

Aquesta atenció farmacèutica és clau en el posicionament de qualsevol far-
màcia, i està demostrat que el consell del farmacèutic influeix en la decisió 
de compra de les persones, tal com expressa l’estudi “La perspectiva del client 
de la farmàcia, el shopper” de Shoppertec, les conclusions del qual el lector 
trobarà en aquesta edició de la revista.

Les persones valoren especialment aquest assessorament, així com la serie-
tat i qualitat dels productes de venda en farmàcia enfront de variables com 
el preu més baix i la comoditat de compra, atribuïbles a altres canals com 
perfumeries, supermercats i venda online. Ho afirma una nova investigació 
realitzada per l’Associació de l’Autocura de la Salut (ANEFP), amb l’objectiu 
d’identificar valors diferencials que les consumidores perceben de la farmàcia 
pel que fa a la venda de productes dermocosmètics.

Cristina Tiemblo, vocal nacional de Dermocosmètica del Consell General de 
Col·legis Farmacèutics assegurava en el context d’Infarma 2018, a Madrid, que 
les consumidores tenen la percepció que el farmacèutic “dóna qualitat” i que 
valoren “molt positivament la tasca i el consell del professional farmacèutic”.

Així mateix, Pilar Lucas, presidenta de l’Associació Catalana de Lupus, explica 
en una entrevista a FEFAC en la present edició de la revista que les farmàcies 
són el primer lloc on el pacient demana ajuda i orientació, “llocs estratègics 
on aquestes persones poden millorar la seva qualitat de vida”.

Així ho demostren iniciatives com “Frena el sol, frena el lupus”, amb 470 farmà-
cies participants i una cobertura del 42% dels malalts a Espanya, o “Catalunya, 
territori Cardioprotegit”, on en una primera fase s’han salvat 15 vides en 35 
intervencions a l’Àrea Metropolitana de Barcelona, amb 109 desfibril·ladors 
instal·lats. En ambdós projectes farmàcia és el punt de partida, i el pacient el 
centre d’aquest univers de salut. 

La FEFAC és partidària de donar suport al farmacèutic, i facilitar eines que 
permetin una millor gestió de la farmàcia. Davant la imminent entrada en 
vigor del nou reglament de protecció de dades, treballa per oferir als socis in-
formació acurada i contrastada que permeti a les farmàcies seguir endavant, 
ajudant a sostenir el sector i enfortint el model de farmàcia. 

El sector farmacèutic evoluciona i s’adapta. En els darrers anys ha afrontat 
molts canvis, i continuarà fent-ho en el futur. Però davant d’aquest panorama 
camaleònic, roman la visió de la farmàcia com a centre de salut, on es garan-
teix la qualitat i seguretat dels productes que es dispensen, amb un consell 
farmacèutic i amb el farmacèutic com a referent de qualitat i consell.

La salut, a la farmàcia
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L’empresarial de farmàcies de Catalunya aposta per un model de proximitat, centrat 
en les  farmàcies, per la seva àmplia xarxa, accessibilitat, capacitació, experiència i 
qualitat de l’atenció. Actualment s’estan mantenint converses amb les diferents parts 
per arribar a un acord respecte al disseny del nou model sanitari abans d’iniciar 
qualsevol prova pilot en centres d’atenció primària  o centres residencials.

En els últims anys, diverses administra-
cions autonòmiques han decidit que la 
prestació farmacèutica a centres socio-
residencials es realitzi des d’altres punts 
sanitaris diferents de les oficines de far-
màcia. A Catalunya, el Servei Català de la 
Salut (CatSalut) treballa per implantar un 
model basat en el consens entre tots els 
actors implicats per tal d’oferir l’atenció 
farmacèutica a les persones residents en 
aquests centres. 

Segons la normativa estatal (Reial De-
cret-llei 16/2012), el subministrament 
dels medicaments a les residències que 
tenen més de 100 llits ha de ser realitzat 
per un centre hospitalari o servei de far-
màcia propi, mentre que, en els centres 
que tenen un número inferior, queda a 
criteri de la comunitat autònoma perme-
tre que es realitzi o no des de les oficines 
de farmàcia, sent aquest àmbit en el què 
l’Administració desitja incidir ara mateix.

Model de proximitat
Davant d’aquesta situació, la Federació 
d’Associacions de Farmàcies de Catalunya 
(FEFAC) va enviar als mitjans de comuni-
cació una nota de premsa per mostrar el 
seu posicionament en defensa de l’oficina 
de farmàcia. La FEFAC treballa perquè, en 
el nou model d’atenció sanitària integra-
da, la responsabilitat de la prestació sigui 
de l’oficina de farmàcia, per la proximitat 
del farmacèutic amb el resident. FEFAC 
valora adequat un model de proximitat, 
organitzat per àrees bàsiques o sectors 
sanitaris, orientat a la qualitat de l’atenció 
farmacèutica i integrat en l’atenció socio-
sanitària dels residents, amb normes i pro-
tocols consensuats amb el farmacèutic 
comunitari que potenciïn el seguiment i 
compliment terapèutic, així com un ús ra-
cional i segur del medicament. 

La farmàcia és l’actor més eficient 
en atenció sanitària a residències

El farmacèutic és clau
Per garantir que els residents reben la mi-
llor atenció i que el servei és cost-eficient, el 
model ha d’estar integrat en la cadena sa-
nitària i el farmacèutic d’oficina de farmàcia 
ha de desenvolupar un paper central, per 
la seva proximitat, experiència i acreditació.

“Proximitat, 
experiència i 
acreditació”

Correspon a les farmàcies ser l’eix central 
d’aquest servei, complint amb les normes 
d’ordenació de la dispensació de fàrmacs i 
respectant tant les preferències de l’individu 
com les lleis d’ordenació farmacèutica. 

FEFAC considera fonamental la voluntat de 
dissenyar per consens entre l’Administració, 
els representants de les farmàcies i la res-
ta d’actors, un nou model basat en tot 
l’anterior, amb la finalitat de garantir que 
els residents reben la millor atenció, i amb 
una racionalització dels recursos. 

Actualment, la FEFAC manté converses 
amb els responsables de l’Àrea de Farmà-
cia del CatSalut, amb el Consell de Col·legis 
de Farmacèutics de Catalunya (CCFC), així 
com amb la resta d’actors, per arribar a un 
acord en el disseny de les proves pilot con-
formes a la normativa vigent, abans de dur-
les a terme i amb l’objectiu de planificar 
un nou model de prestació farmacèutica 
a residències acord a les valoracions dels 
seus resultats i que satisfaci a totes les parts 
implicades.
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El Consell Interterritorial de Sanitat ha 
aprovat, amb reticències de diverses auto-
nomies, el Projecte d’Ordre per regular el 
registre de productes homeopàtics com 
a medicaments. Sanitat ha explicat que es 
tracta d’una transposició de la Unió Euro-
pea que no podia ser eludida. Si no s’aplica, 
pot comportar sancions econòmiques.

Els titulars dels medicaments homeopàtics 
disposaran d’un termini de tres mesos  per 
comunicar a l’Agència Espanyola de Medi-
caments i Productes Sanitaris (Aemps) la 
seva intenció d’adequar-se a la normativa. 

Aquesta comunicació ha de ser presentada 
a través del suport informàtic habilitat per 
l’Aemps a la seva pàgina web. L’Agència tin-
drà tres mesos per respondre les peticions 
de les diferents empreses. A més ha de fixar 
un calendari per sol·licitar la corresponent 
autorització de comercialització. Si el titular  
no el presenta, no podrà seguir comercia-
litzant el producte a Espanya.

Conferència Infermera
La Conferència Infermera és un altre tema 
protagonista al Consell Interterritorial. 
Aquests professionals demanaven la mo-
dificació del Reial Decret d’indicació, ús i 
autorització de dispensació de medica-
ments i productes sanitaris d’ús humà per 
part dels infermers. Aquesta modificació 
suposa la participació dels professionals de 
la infermeria en l’ús i prescripció d’aquests 
medicaments que necessiten prescripció 
mèdica basant-se en protocols acordats 
amb la Comissió Permanent de Farmàcia. 
Encara no se sap la data d’aplicació.

En aquesta reunió els professionals del 
món de la infermeria han demanat tam-
bé l’agilització de l’aprovació de protocols 
d’actuació i que s’obrin més possibilitats 
professionals, sense oblidar la necessitat de 
més recursos humans.

La salut i la pobresa són 
hereditàries
La salut i la pobresa infantil són hereditàries, segons l’Observatori del Sistema 
de Salut de Catalunya que, el passat 6 d’abril, va presentar dades que analitzen 
les desigualtats en la salut de la població segons el seu nivell socioeconòmic. 

Entre les principals conclusions, destaca que l’estat de salut dels progenitors 
està relacionat amb el dels seus fills. Si els pares tenen una bona salut, és molt 
probable que els seus fills també la tinguin.

Pel que fa a les condicions socioeconòmiques que es viuen en els primers 
anys de vida (incloent in utero) es perpetuen més enllà d’una única generació, 
influint en la salut durant tot el cicle vital. Els nens i nenes amb mal estat de 
salut tenen pitjor nivell educatiu i són de classe social més baixa quan arriben 
a l’edat adulta i poden tenir fills.

Per això és de gran importància, segons l’Observatori del Sistema de Salut de 
Catalunya, reduir les desigualtats socioeconòmiques en la primera infància, ac-
tuant mitjançant reformes estructurals i institucionals; a través de l’educació pri-
mària, posant èmfasi en els nens que es troben en situacions desavantatjoses; 
i aplicar polítiques actives de treball i de salut que permetin millorar la situació.

El 9,5% dels professionals 
sanitaris són farmacèutics
El 9,5% dels professionals sanitaris a Espanya són farmacèutics, segons les 
estadístiques de farmacèutics col·legiats i farmàcies comunitàries 2017 del 
Consell General de Col·legis Oficials de Farmacèutics (CGCOF). Aquesta xifra 
situa la farmàcia com la tercera professió sanitària. 

La que compta amb més professionals seria infermeria, que representa el 
39,1% del total. Els metges ocupen la segona posició. Finalment es trobaria la 
farmàcia, amb 9,5%. 

Seguirien el rànquing altres especialitats sanitàries, com els fisioterapeutes, els 
quarts professionals amb més presència (6,5%), seguits dels dentistes (4,8%), 
psicòlegs (3,6%), òptics (2,3%) i podòlegs, amb una representació del 0,9%.

El 71,6% dels farmacèutics són dones
En aquest context, cal destacar que la majoria són dones. Segons les estadís-
tiques del CGCOF, dels 72.500 col·legiats, 51.926 (el 71,6% del total) ho són. 
Pel que fa a l’edat mitjana dels col·legiats, és de 47 anys (46 anys en dones i 
50 en homes). 

Infermeria seria la professió que tindria més dones col·legiades, amb una 
presència de dones del 84,3%, seguida en segona posició de la psicologia, on 
el 81,5% dels col·legiats són dones.

Acords per 
regular 
l’homeopatia i 
la prescripció 
infermera
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Els usuaris valoren 
amb un notable la 
recepta electrònica
Les enquestes de satisfacció dels serveis sanitaris 
PLAENSA del CatSalut valoren amb un 8,8 sobre 10 la re-
cepta electrònica. La gran majoria dels enquestats no ha 
tingut problemes a l’hora de disposar dels medicaments 
i no se’ls ha donat més quantitat de la que necessitaven, 
segons els resultats obtinguts.

Notable és també la nota que els usuaris donen a 
l’assistència sanitària (7,2), segons el Baròmetre Sanitari 
de Catalunya del CatSalut. Aquesta valoració s’ha incre-
mentat any rere any fins a arribar a 0,4 punts, respecte a 
l’any 2014, en què se li atorgava un 6,8 sobre 10. 

Pel que fa als serveis sanitaris, el més ben valorat, segons 
el Baròmetre Sanitari de Catalunya del CatSalut, és el de 
l’atenció hospitalària (amb un 7,4), seguit de l’atenció 
primària amb un 7,36).

Desmantellada a 
Girona una fàbrica de 
llet falsa per a bebès
Agents de la Policia Nacional, en una operació conjunta 
amb l’EUROPOL, van desmantellar el passat mes d’abril 
a Girona una fàbrica d’envasament de llet falsa per a 
bebès. En total, van intervenir vuit tones de llet en pols 
amb les quals emplenaven capses de cartó impreses 
amb noms de conegudes marques internacionals. 

L’anàlisi i peritatge de les llets va donar com a resultat 
que es tractava de producte falsificat, tant en el seu con-
tingut com en el seu continent. Encara que la substàn-
cia no era nociva per a la salut, mancava dels nutrients 
necessaris per a l’alimentació dels lactants.

El producte es comprava a Polònia per internet a un 
euro per quilogram i era enviat a la Xina a deu euros  
(600 grams) a través d’una empresa de transports polo-
nesa. Tres dels quatre detinguts han ingressat a la presó.
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El consum de cosmètics va créixer un 2,15% 
durant 2017 fins a arribar als 6.820 milions 
El sector de la perfumeria i la cosmèti-
ca va créixer un 2,15% l’any 2017, fins a 
arribar a un consum a Espanya de 6.820 
milions d’euros, segons el darrer infor-
me anual presentat per l’Associació 
Nacional de Perfumeria i Cosmètica 
(Stanpa). 2017 és el tercer any consecu-
tiu que el sector evoluciona en positiu.

El creixement s’ha produit en les cinc 
categories de productes que formen el 
sector: perfums i fragàncies; cosmètica 
de color; cura de la pell; cura del cabell; 
i higiene personal, destacant els incre-
ments en perfumeria i cosmètica deco-
rativa, segons Stanpa.

En total, es van vendre més de 1.200 
milions d’unitats de productes de cos-
mètica i perfumeria durant l’any 2017. 

Ens gastem 147 euros cada any en 
productes de perfumeria i cosmètica
La despesa per espanyol en productes 
d’aquesta categoria és de 147 euros a 
l’any, per sobre dels europeus, que gas-
ten 137 euros per persona i any, però 
lluny de països del nostre entorn com 
França (171 euros a l’any), Itàlia (163 
euros a l’any) o Irlanda (164 euros a 
l’any), o de països líders en despesa de 
productes d’aquest tipus com Suïssa o 
Noruega, on els consumidors es gasten 
230 euros per persona a l’any.

El consumidor valora l’assessorament
Més de la meitat dels consumidors 
espanyols (52%) compren els seus 
cosmètics i perfums en canals espe-
cialitzats com l’oficina de farmàcia, on 
poden rebre assessorament professio-

nal sobre cremes, maquillatge o per-
fums, deixant els productes d’higiene 
per a la compra en supermercats, se-
gons les conclusions del darrer informe 
d’Stanpa.

La farmàcia suposa el 22% del mercat
El canal farmàcia té una quota de mer-
cat del 22%, augmentant un 0,1% i 
demostrant símptomes de maduresa 
després d’haver duplicat el seu volum 
de negoci en els últims 8 anys.

El canal amb més quota de mercat és 
Gran Consum, amb un 47%. El canal selec-
tiu (luxe) té una quota de mercat del 21%. 
El professional (perruqueria), té el 6%. La 
venda directa suposa un 4% del mercat i 
l’estètica professional és un canal amb una 
quota de mercat de l’1%.



En nuestra sociedad actual, la 
profesionalización de la gestión sanitaria 
requiere de una formación pluridisciplinar de 
gestores y directivos que les permita tomar las 
decisiones más adecuadas para atender a las 
necesidades cambiantes de la protección de la 
salud y de la atención sanitaria centrada en las 
personas y sus valores. 
Por este motivo, tanto los profesionales 
asistenciales como los que pertenecen a 
otras disciplinas y desarrollan su trabajo en el 
sector sanitario deben adquirir la formación 
y capacitación directiva que requieren los 
cargos de gestión. En este sentido, hay que 
prestar especial atención a los profesionales 
de enfermería, ya que deberán asumir 
nuevas responsabilidades en la gestión fruto 
del cambio de paradigma que comporta 
el envejecimiento y la alta prevalencia de 
enfermedades crónicas. Es una realidad que 
la atención sanitaria requiere cada vez más de 
modelos de organización integrados en los que 
la visión holística del profesional de enfermería 
representa un valor a tener muy en cuenta.
Estos profesionales, que van a asumir nuevos 
niveles de responsabilidad, deberán adquirir 
los conocimientos básicos de las distintas 
disciplinas presentes en la gestión sanitaria 
para poder conjugar los recursos humanos y 
su capital de conocimiento con los recursos 
económicos y tecnológicos disponibles. Los 
Másteres en Gestión Sanitaria, como el que 
ofrece UIC Barcelona, son la opción más 
adecuada para adquirir esta formación integral. 
Por ello, es fundamental que el equipo docente 
de estas titulaciones esté compuesto tanto por 
profesores del ámbito académico como por 
profesionales en activo que ocupan cargos de 
gestión y dirección. La interacción entre todos 
ellos se materializa en una sólida formación 
teórica, reforzada con ejercicios sobre casos 

prácticos vividos por los propios profesores, 
como también con innovadores ejercicios de 
simulación como se hace en la formación 
clínica.  
En UIC Barcelona creemos firmemente en la 
importancia de dar, junto a la formación teórica, 
una formación práctica que aporte valor añadido 
y permita al alumno percibir desde la realidad 
del día a día la utilidad de lo aprendido en el 
aula. Por este motivo, en el Máster de Gestión 
Sanitaria que ofrecemos, los alumnos pasan por 
un ciclo rotatorio de prácticas en las principales 
áreas de gestión de una organización sanitaria: 
clínica y de pacientes, económica, de recursos 
humanos, de sistemas de información y control 
y de recursos. Los conocimientos y capacidades 
adquiridas se plasman en un Trabajo de Fin 
de Máster que, además, debe ser un proyecto 
aplicable en las organizaciones en que trabajen 
o vayan a trabajar los alumnos. De este modo, 
las organizaciones a las que pertenecen estos 
profesionales no solo tendrán a su disposición 
un directivo bien formado sino también un buen 
proyecto de innovación y mejora.
El modelo innovador que impartimos en UIC 
Barcelona está avalado por la condición de 
Máster Universitario acreditado oficialmente 
en el Espacio Europeo de Educación por el 
Ministerio de Educación, Cultura y Deporte del 
Gobierno de España; así como por la Agencia 
para la Calidad del Sistema Universitario de 
Catalunya. 
En definitiva, el Máster Universitario en Gestión 
Sanitaria de UIC Barcelona se basa en un 
modelo pensado para el futuro del alumno y su 
desarrollo profesional en un sector de grandes 
oportunidades como es el sector sanitario.

Dr. Boi RUIZ 
Director del Máster Universitario en Gestión Sanitaria

UIC Barcelona

Máster en Gestión 
Sanitaria de UIC 
Barcelona, un nuevo 
modelo de formación
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representa un valor a tener muy en cuenta.
Estos profesionales, que van a asumir nuevos 
niveles de responsabilidad, deberán adquirir 
los conocimientos básicos de las distintas 
disciplinas presentes en la gestión sanitaria 
para poder conjugar los recursos humanos y 
su capital de conocimiento con los recursos 
económicos y tecnológicos disponibles. Los 
Másteres en Gestión Sanitaria, como el que 
ofrece UIC Barcelona, son la opción más 
adecuada para adquirir esta formación integral. 
Por ello, es fundamental que el equipo docente 
de estas titulaciones esté compuesto tanto por 
profesores del ámbito académico como por 
profesionales en activo que ocupan cargos de 
gestión y dirección. La interacción entre todos 
ellos se materializa en una sólida formación 
teórica, reforzada con ejercicios sobre casos 

prácticos vividos por los propios profesores, 
como también con innovadores ejercicios de 
simulación como se hace en la formación 
clínica.  
En UIC Barcelona creemos firmemente en la 
importancia de dar, junto a la formación teórica, 
una formación práctica que aporte valor añadido 
y permita al alumno percibir desde la realidad 
del día a día la utilidad de lo aprendido en el 
aula. Por este motivo, en el Máster de Gestión 
Sanitaria que ofrecemos, los alumnos pasan por 
un ciclo rotatorio de prácticas en las principales 
áreas de gestión de una organización sanitaria: 
clínica y de pacientes, económica, de recursos 
humanos, de sistemas de información y control 
y de recursos. Los conocimientos y capacidades 
adquiridas se plasman en un Trabajo de Fin 
de Máster que, además, debe ser un proyecto 
aplicable en las organizaciones en que trabajen 
o vayan a trabajar los alumnos. De este modo, 
las organizaciones a las que pertenecen estos 
profesionales no solo tendrán a su disposición 
un directivo bien formado sino también un buen 
proyecto de innovación y mejora.
El modelo innovador que impartimos en UIC 
Barcelona está avalado por la condición de 
Máster Universitario acreditado oficialmente 
en el Espacio Europeo de Educación por el 
Ministerio de Educación, Cultura y Deporte del 
Gobierno de España; así como por la Agencia 
para la Calidad del Sistema Universitario de 
Catalunya. 
En definitiva, el Máster Universitario en Gestión 
Sanitaria de UIC Barcelona se basa en un 
modelo pensado para el futuro del alumno y su 
desarrollo profesional en un sector de grandes 
oportunidades como es el sector sanitario.

Dr. Boi RUIZ 
Director del Máster Universitario en Gestión Sanitaria

UIC Barcelona

Máster en Gestión 
Sanitaria de UIC 
Barcelona, un nuevo 
modelo de formación
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“Només amb la 
nostra actitud 
aconseguirem 
sentir-nos bé i 
realitzar una 

excel·lent atenció”

desirÉE ballesteros
Business i executive coach

Desirée Ballesteros, fundadora de Farma Emoción, és coach, consultora d’empreses i assessora 
d’equips directius i grups de treball. Amb 25 anys d’experiència en el món de la consultoria i les 
vendes, desenvolupant la seva trajectòria professional i formant-se en diferents sectors empresarials, 
especialment en el mèdic-farmacèutic, es dedica a detectar les necessitats de les empreses i les 
persones que les formen amb l’objectiu que aquestes assoleixin els seus reptes amb èxit.

Què és el coaching farmacèutic?
El coaching és un mètode que consis-
teix a acompanyar, instruir o entrenar a 
una persona o a un equip, amb l’objectiu 
d’aconseguir complir metes o desenvo-
lupar habilitats específiques. Avui dia és 
l’eina coneguda més potent per desenvo-
lupar a les persones.  
Diem farmacèutic perquè tot aquest de-
senvolupament i activitat està orientat i 
enfocat a les necessitats específiques que 
té la farmàcia i els seus equips. 

Ens ajuda el coaching a oferir un mi-
llor servei farmacèutic?
Sí, és un dels principals beneficis, el millor 
servei l’obtenen els usuaris. I l’ofereix la 
farmàcia Acompanyem tant el titular com  
l’equip de la farmàcia a treballar en la ma-
teixa direcció i objectius, no en formació 
sinó en processos de coaching. No és el 
mateix obtenir coneixements (això seria 
formació), que acompanyar en un procés 
de seis/vuit mesos a que treballin, desen-
volupin i defineixin les seves capacitats, 
habilitats comunicatives, fortaleses, mo-
tivació, cohesió, confiança, compromís 
i implicació. L’objectiu de treballar amb 
aquesta metodologia és que cada perso-
na pren consciència d’allò que ha fet fins 
ara, què ha de millorar per desenvolupar-
se professionalment i fer-se valdre. Això es 
veu reflectit immediatament en un millor 
servei. 

Quina és l’actitud que ha de tenir el 
farmacèutic davant del taulell?
De l’actitud depèn l’ambient a la feina o 
al taulell. Hem de ser responsables, oferir 
sempre el millor de nosaltres mateixos. 
Només així, amb la nostra actitud, acon-

seguirem sentir-nos bé i realitzar una 
excel·lent atenció. Jo els dic, que encara 
que moltes vegades no pots escollir la fei-
na, sempre pots triar com la faràs.

Aporta el coaching major rendibili-
tat a la farmàcia?
Després de molts processos de coaching 
a les farmàcies, el meu lema és “aug-
mentant el teu valor augmentaran les 
teves vendes”. Abans d’iniciar les meves 
sessions sol·licito les vendes i, en acabar, 
després de sis/vuit mesos, comprovem 
el creixement. Les vendes acostumen a 
créixer entre un 10 i un 20%.

Quin és el secret d’un bon líder?
Ha de tenir una visió clara de cap a 
on vol que vagi la seva farmàcia o el 
seu equip, ser capaç d’adaptar-se als 
nous escenaris que es van generant, 
saber entendre, motivar i integrar a 
tot l’equip, que sigui un líder inspira-
dor que generi confiança i que faci 
que la seva gent confiï en si mateixa, 
que desafiï però que alhora transme-

ti seguretat, que sigui admirable, ètic, 
que generi compromís, que treballi la 
intel·ligència emocional, que sigui em-
pàtic i s’adapti als canvis. 
Un líder farmacèutic ha d’exercir la 
motivació i l’exemple constant al seu 
equip, així com inculcar la identificació 
corporativa dels principis, valors i visió 
de la farmàcia, amb la finalitat de co-
mençar a desenvolupar en ells una tas-
ca per convicció, i no per pressió, fent 
néixer d’aquesta manera la cultura d’un 
excel·lent servei al client intern i extern.

Des d’un altre punt de vista, com 
pot un empleat comunicar-se amb 
el seu superior sense por?
En primer lloc, ha d’identificar i treba-
llar allò que el limita davant la comu-
nicació amb el seu superior, les seves 
pors, emocions o dubtes... no el deixa-
ran seguir cap endavant. Ha de desen-
volupar habilitats que millorin la seva 
forma d’expressar-se i la seguretat, mol-
tes vegades són pensaments, més que 
accions, i cal treballar la comunicació 
constructiva per atrevir-se a parlar.

Com són les sessions de coaching, 
quins processos se segueixen?
Es treballa amb cada persona de la far-
màcia (titular i equip) de forma indivi-
dual una vegada al mes, acompanyant-
los en els seus processos i les seves 
millores. Seguidament realitzem una 
reunió grupal per aconseguir la cohesió 
de l’equip en les àrees que han de des-
envolupar conjuntament. Per aconse-
guir transformar la farmàcia i l’equip en 
sis/vuit mesos cal acompanyar, instruir o 
entrenar, i mai no dirigir o formar.
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“Un líder 
farmacèutic 
ha d’exercir 
la motivació i 
l’exemple constant 
al seu equip, així 
com inculcar 
la identificació 
corporativa dels 
principis, valors 
i visió de la 
farmàcia”

Com encaixen les persones les ses-
sions, sempre va bé o hi ha qui rebut-
ja aquest tipus de treball en grup?
En primer lloc, qui sol·licita aquest ser-
vei és el titular i moltes vegades l’equip 
té por que els meus serveis siguin més 
per acomiadar i no per ajudar. En segon 
lloc, una vegada s’inicien els processos 
individuals, de seguida entenen que 
treballem amb confidencialitat, con-
fiança, i que serà un procés beneficiós 
per a tothom.

Actualment el coaching està de 
moda; hi ha múltiples professionals 
i empreses dedicades, com sabem si 
estem escollint al coach adequat?
Per començar, cal haver realitzat el Màs-
ter de Coaching en una escola especialit-
zada i certificada per associacions nacio-
nals o internacionals i, a més, saber què 
ens oferiran a l’hora de treballar a la nos-
tra farmàcia i amb el nostre equip. Cal sa-
ber distingir entre un procés de coaching 
i una formació de coaching, coses molt 
diferents. El procés de coaching o desen-
volupament implica una transformació 
de cada persona, i la formació augmenta 
i adequa el coneixement. En resum, la di-
ferència crucial és “saber” i “saber fer”. 
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La nova normativa de protecció de dades suposa un gran canvi respecte a l’actual 
sistema, i són moltes les empreses i organitzacions que es pregunten com els 
afectarà i quines mesures han de prendre. Els advocats del bufet Escura, Alberto 
Xicoy i Marc Amat, posen sobre la taula algunes qüestions que els socis de 
FEFAC es plantegen davant d’aquest nou escenari.

Advocat

Advocat
alberto xicoy

marc amat
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Com m’afecta el nou reglament de 
protecció de dades?

Què ha de fer la farmàcia si té una 
pàgina web? 
La farmàcia que tingui pàgina web haurà 
d’adaptar el contingut dels textos actuals 
que en matèria de protecció de dades ja 
figuren sota els apartats de “Política de Pri-
vacitat” i “Política de Cookies”, per complir 
les noves exigències del futur Reglament 
General de Protecció de Dades (RGPD). 
Si la web, a més, disposa de formularis de 
recollida de dades, aquests hauran de re-
querir el consentiment exprés de l’usuari i 
l’acceptació de la Política de Privacitat.
També caldrà adaptar els textos dels apar-
tats “Termes i Condicions” d’aquelles pàgi-
nes que venguin (comerç electrònic) pro-
ductes de parafarmàcia i/o medicaments 
que no necessiten prescripció del metge.

Quines pàgines es veuen afectades?
De fet, totes les pàgines de la web hau-
rien de facilitar l’accés als textos sobre 
protecció de dades. Es recomana en 
aquest cas situar els corresponents en-
llaços o links al peu de cada pàgina.

Si la farmàcia envia newsletters als 
clients sobre temes de salut, podrà 
continuar enviant-les?
Sí, sempre que hagi obtingut prèvia-
ment el consentiment del client de 
manera expressa i especifica per rebre 
newsletters informatives. 

I si enviaments per e-mail eren pro-
mocionals o publicitaris?
Es tracta del mateix supòsit que l’anterior, 
la farmàcia podrà seguir enviant e-mails 
promocionals o publicitaris si prèvia-
ment disposa del consentiment exprés 
del client amb la finalitat concreta de 
rebre promocions o publicitat via e-mail.

Si la farmàcia té un perfil a Facebook, 
quin ús de les dades podrà fer?
Si la farmàcia té un perfil a Facebook o 
qualsevol altra xarxa social, podrà fer-
ne ús de les dades de caràcter personal 
d’aquells usuaris que voluntàriament ha-
gin accedit sempre que abans s’hagi ob-
tingut el consentiment exprés. 

Si decidim crear una nova base de 
dades, què cal tenir en compte?
Per a la creació d’una nova base de 
dades, caldrà en primer lloc esta-
blir quina serà la finalitat per la qual 
s’utilitzaran aquelles dades i informar-ne 
a l’interessat. En aquest cas, el RGPD in-
cideix especialment en el fet que el trac-
tament de les dades s’haurà d’ajustar es-
trictament a la finalitat descrita.
Tot seguit caldrà obtenir el consentiment 
exprés de l’interessat sempre a través d’un 
mitjà que ens permeti acreditar-ho. Per 
exemple, en el cas de l’usuari que ompli 
amb les seves dades un formulari de re-
collida de dades de la pàgina web de la 
farmàcia, el seu consentiment exprés que 
ens permetrà fer un tractament de les 
seves dades es pot materialitzar marcant 
una casella que impliqui que ha llegit i 
accepta la política de protecció de dades.

Com expressarà el seu consenti-
ment l’usuari, que ara serà explícit?
En efecte, l’usuari haurà de manifestar el 
seu consentiment de manera expressa, 
és a dir, en forma verbal, per escrit o per 
mitjà de signes inequívocs (com marcar 
la casella d’acceptació de la política de 
privacitat de la pàgina web), quedant ex-
clòs del nou RGPD el consentiment tàcit. 
Aquest consentiment, a més, haurà de 
ser lliure, específic, informat i inequívoc. A 
tal efecte, el nou RGPD exigeix que el res-
ponsable del tractament demostri que 
disposa d’aquest consentiment, motiu 
pel qual, en el cas del consentiment ex-
pressat de forma verbal únicament serà 
vàlid si el responsable del tractament pot 
demostrar la seva existència. 

Què passa si un client encarrega un 
producte per e-mail o Whatsapp?
En consonància amb el que hem anat  
dient fins ara, l’oficina de farmàcia que 
disposi d’aquest servei ha de tenir im-
plementada la corresponent política 
de protecció de dades doncs a través 
de l’encàrrec de productes a distància 
per correu electrònic o per Whatsapp, 
el client ens està cedint les seves dades 
personals. En conseqüència, prèviament 
a la realització de l’encàrrec, el client ha 
d’haver tingut accés a la política de pro-
tecció de dades de la farmàcia, llegir-la i 
acceptar-la, i al mateix temps, el titular 
n’ha de disposar del seu consentiment.

Què passa amb les targetes de fide-
lització?
En el cas de les targetes de fidelització 
ens trobem amb una cessió de dades 
personals del client a la farmàcia que 
requerirà l’obtenció del consentiment 
exprés del client per al tractament de les 
seves dades per a aquella finalitat espe-
cífica. Les targetes de fidelització que ja 
teníem seran vàlides sempre que fossin 
recollides amb el consentiment exprés 
de l’interessat, i sempre que la farmàcia 
guardi aquest consentiment.

Quins canvis ha de tenir en compte 
la farmàcia quan fa la fitxa de client?
Ja hem vist que, amb caràcter general, la 
tinença de dades personals dels clients 
implica la necessitat d’obtenir el seu con-
sentiment exprés. Uns dels mitjans acre-
ditatius del dit consentiment més utilitzat 
seria la firma d’un document conforme el 
qual el client manifesta haver llegit i ac-
ceptat la política de protecció de dades 
de la farmàcia, tot amb caràcter previ a 
l’obertura de la seva fitxa.
Respecte de les fitxes de clients exis-
tents a l’entrada en vigor del nou RGPD, 
caldrà renovar les condicions en les 
quals el consentiment va ser atorgat per 
adaptar-lo als nous requeriments del 
nou Reglament i els nous drets recone-
guts tals com accés, rectificació, supres-
sió, limitació, portabilitat i oposició.

“Totes les pàgines 
de la web haurien 
de facilitar l’accés 

als textos sobre 
protecció de dades”
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Per facilitar el procés d’adaptació a la 
normativa de protecció de dades, la  
Federació d’Associacions de Farmàcies 
de Catalunya (FEFAC), amb la col·labora-
ció de Bufet Escura, ha realitzat una sèrie 
de capítols explicatius perquè els socis 
puguin adaptar-se a la nova situació. 

El primer capítol respon a la pregunta 
“Estàs preparat per adaptar-te a la nova 
normativa de protecció de dades?”
El segon tracta d’explicar “Quina és la 
diferència entre  responsable i encarre-
gat del tractament de dades?” i el tercer 
capítol respon a la pregunta: “Quines són 

les obligacions del responsable i l’encar-
regat del tractament”. Tots ells poden 
consultar-se a la pàgina web de FEFAC 
amb l’usuari i contrasenya.
Pots accedir al primer capítol en obert a 
la secció “L’Assessor respon” de la pàgina 
web de FEFAC: www.fefac.cat

Estàs preparat per adaptar-te a la nova 
normativa de protecció de dades?
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“Quan instal·les una alarma vols que 
tot funcioni bé i que no et robin”
Natàlia Bandrés és una de les titulars de farmàcia associades a la Federació 
d’Associacions de Farmàcies de Catalunya (FEFAC) que ha contactat amb l’empresarial 
per demanar recomanació en matèria d’empreses de seguretat. La FEFAC la va posar en 
contacte amb Covert Security i, tot i que fa poc temps que ha instal·lat l’alarma d’aquest 
proveïdor a la seva farmàcia, ja ha evitat que els lladres entrin a robar.

Natàlia Bandrés és titular d’una oficina 
de farmàcia situada al carrer Rocafort 
de Barcelona. L’octubre de l’any passat 
va patir un robatori a la farmàcia, amb 
trencament de reixa i de la porta de 
vidre automàtica. L’empresa de segure-
tat la va trucar quan els lladres estaven 
dintre, però ja era tard. Van tenir temps 
d’entrar, emportar-se els diners de la 
caixa i sortir disparats. La Natàlia, que 
ja estava descontenta amb el servei, va 
decidir canviar de companyia de segu-
retat. Va ser arran d’aquest succés quan 
va contactar amb l’empresarial de far-
màcies per demanar una recomanació. 
La Federació la va posar en contacte 
amb Covert Security, que ofereix solu-
cions de seguretat a mida i alarmes per 
a negocis.

“Una experiència molt positiva”
“La FEFAC em va posar en contacte amb 
el Pol Peña de Covert Security i de se-
guida ens vam entendre. Encara que 
fa poc temps que treballem amb ells 
–vam instal·lar l’alarma fa sis mesos–, 
l’experiència és molt positiva per les co-
ses que han passat”, explica la Natàlia.

I és que abans de Nadal van intentar ro-
bar de nou a la farmàcia. L’equip de Co-
vert Security va trucar la Natàlia una ma-
tinada explicant-li que havien intentat 
forçar la reixa, però que només havia es-
tat això, un intent. El sistema de seguretat 
havia fet saltar l’alarma i els lladres havien 
sortit com una bala, tal com mostraven 
les imatges registrades. 

Una solució a mida
“Quan vaig parlar amb el Pol de Covert 
Security li vaig explicar l’incident del mes 
d’octubre, la destrossa de la reixa i el vi-
dre, l’enrenou del robatori i els danys que 

Pol Peña de Covert Security i la farmacèutica Natàlia Bandrés a la porta de la seva farmàcia..

ens havia causat, més enllà dels diners de 
la caixa que s’havien emportat els lladres. 
Què podíem fer?”, diu la Natàlia.

“La solució va ser instal·lar un element de 
seguretat a la ballesta de la reixa per de-
tectar precoçment els intents de robatori 
i evitar que arribessin a forçar aquesta via 
d’accés”, apunta el Pol, qui afegeix que des 
de la seva companyia el que fan és buscar 
solucions adaptades a cada client. “La Na-
tàlia ens va transmetre el seu disgust amb 
l’anterior empresa i la nostra obligació és 
buscar una solució”, puntualitza.

“Si s’analitzen les imatges, veiem una 
persona que intenta forçar la reixa. Evi-
dentment, el sistema va alertar i no va 
passar res. L’objectiu era tenir aquesta 
detecció precoç i que no fessin el mal. 
Si no haguéssim pres aquesta mesura, 
hauríem actuat igual que l’altra empre-
sa”, conclou  el Pol de Covert Security.

“Em van trucar de matinada per dir-me 
que havia saltat l’alarma, però que no ha-
via passat res. Des del mòbil vaig connec-
tar-me a les càmeres, vaig retrocedir en 
el temps, vaig veure la incidència i vaig 
continuar dormint”, diu agraïda la Natàlia.

“Quan instal·les una alarma vols que tot 
funcioni bé i que no et robin”, afegeix. A” 
més, m’agrada tenir sempre a la mateixa 
persona d’interlocutor, no que canviïn 
constantment”, conclou la farmacèutica.

Auditoria gratuïta per a socis
Els socis que vulguin realitzar una 
auditoria gratuïta perquè Covert 
Security analitzi la situació de la 
seva farmàcia i proposi mesures co-
rrectores de seguretat poden con-
tactar amb la FEFAC per telèfon (93 
323 24 22) o e-mail: fefac@fefac.cat.
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Les farmàcies es posicionen per la 
confiança, l’atenció i la recomanació

La imatge de les oficines de farmàcia és 
la millor valorada pels compradors, amb 
una puntuació d’un 8,84. La segueix El 
Corte Inglés, amb un 7,99; i les parafar-
màcies a peu de carrer i perfumeries, 
amb un 7,19 cadascuna. 

Així ho recull l’estudi “La perspectiva del 
client de la farmàcia, el shopper”, realitzat 
per Shoppertec a compradors de farmà-
cia i d’altres canals, presentat el passat 27 
de març a Barcelona, en les II Jornades 
Conjuntes sobre Visió, Innovació i Estratè-
gica de Mercat, organitzades per IM Far-
macias, Shoppertec i IQVIA. 

Segons l’estudi, les oficines de farmàcia 
es posicionen per la confiança, l’atenció 
i recomanació del personal farmacèutic. 
De fet, el 86% dels compradors opina 
que el farmacèutic té molt bona imatge.

El consell del farmacèutic influeix en 
la decisió de compra
El professional farmacèutic o equip de la 
farmàcia juga un paper clau com a font 
d’informació que més influeix en el con-
sumidor a l’hora de comprar, segons el 
72% de les enquestes de l’estudi de Shop-
pertec. La segona font d’informació amb 
més influència en la decisió de compra 
del consumidor seria la del metge, amb 
un 68%, i els especialistes, en tercer lloc.

Categoríes i canals de compra
Els compradors de les categories de cos-
mètica i bellesa i la categoria d’higiene 
acostumen a adquirir els productes que 
necessiten en diferents canals, concreta-
ment, en tres de diferents, segons l’estudi 
de Shoppertec. Aquesta és la categoria 
amb més diversitat de canals. La d’infantil, 
és a dir, la de productes per a bebès i me-
dicaments, i la categoria de productes de 
salut animal també s’adquireixen en dife-
rents canals (dos concretament, segons 
l’estudi).

La botiga física és el canal preferit dels clients, encara que la compra online és cada 
vegada més comú. Estalvi de temps, millors preus i comoditat són els tres motius 
principals pels quals la compra online s’està popularitzant actualment.

“El 67% dels 
compradors 

valora de 
forma molt 

positiva que la 
seva farmàcia 

ofereixi el 
servei de 

targeta de 
fidelitat”

Cal potenciar la targeta client
La targeta de fidelitat continua sent una 
eina a potenciar per part de l’oficina de 
farmàcia, tenint en compte que el 67% 
dels compradors valora de forma molt 
positiva que la seva farmàcia ofereixi el 
servei de targeta de fidelització.

Segons l’estudi de Shoppertec, el 57% 
de les farmàcies l’ofereix, i a mesura que 
augmenta la mida de la farmàcia, major 
és la integració d’aquestes targetes.

Tot i que moltes farmàcies han integrat la 
targeta de fidelització, només en el 18% 
dels casos, més del 50% dels clients la te-
nen, variant aquesta xifra en funció de la 
mida de l’establiment: 31% les grans, 13% 
les mitjanes i 12% les petites.

Botiga física o venda online?
L’informe conclou que la botiga física és 
el canal preferit de compra dels clients, 
encara que la venda online és cada 
vegada més comú. Estalvi de temps, 

millors preus i comoditat són els tres 
motius principals pels quals comprar 
online s’està popularitzant, també en 
el sector farmacèutic. Segons l’informe 
de Shoppertec, els compradors són 
conscients de la importància digital, i 
el 55% assegura que els agradaria que 
la seva farmàcia estigués molt més pre-
sent online. 

Pel que fa a la venda online de produc-
tes de parafarmàcia i farmàcia, Amazon 
és la web que més en ven, amb un 60%, 
seguida de la web de Promofarma, amb 
un 17%, i mifarma, amb un 15%. 

L’atenció farmacèutica és la clau per 
posicionar-se
Davant d’aquesta presència digital 
present al món farmacèutic, l’atenció 
d’aquest professional sanitari i del seu 
equip de farmàcia continua sent la clau 
per posicionar-se tant al món online com 
a la botiga física, segons les conclusions 
de l’estudi de Shoppertec.
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La importància del consell 
farmacèutic en dermocosmètica

Les consumidores de dermocosmètica 
valoren especialment l’assessorament, 
la serietat i la qualitat dels productes 
quan realitzen les seves compres a les 
farmàcies espanyoles, enfront del preu 
més baix i la comoditat de compra que 
atribueixen a altres canals, com perfu-
meries, supermercats i venda online. Ho 
afirma una nova investigació realitzada 
per l’Associació de l’Autocura de la Salut 
(anefp), amb l’objectiu d’identificar valors 
diferencials que les consumidores perce-
ben de la farmàcia pel que fa a la venda 
de productes dermocosmètics respecte 
a altres canals.

“Les consumidores tenen la percepció 
que donem qualitat i valoren molt positi-
vament la nostra tasca i el nostre consell 
professional”, assegura Cristina Tiemblo, 
vocal nacional de Dermocosmètica del 
Consell General de Farmacèutics. I és 
que el 70% de les consumidores consi-
dera que el consell farmacèutic pot fer-li 
canviar de marca. Per al 81%, el consell 
farmacèutic és fonamental per decidir-se 
per una marca o una altra quan es tracta 
de productes de dermocosmètica.

Categories més demandades
L’enquesta indica que la majoria de les 
consumidores (41%) compra productes 
a la farmàcia cada tres-sis mesos, encara 
que el 26% ho fa cada mes.

Els productes que més compren a la 
farmàcia són els d’higiene bucal (44%), 
cosmètica facial (43%) i cosmètica infan-
til (35%). Per al 47% de les enquestades, 
la farmàcia té un plus de confiança en 
aquesta última categoria respecte a al-
tres canals de venda.

Així, higiene bucal, cosmètica infantil i 
salut sexual són les categories de pro-
ductes que les espanyoles van a comprar 
específicament a la farmàcia. A més, a to-

Les promocions, la informació sobre hàbits saludables, el lliurament de mostres i 
l’assessoria sobre cosmètica són els serveis dermocosmètics que més agraden a les 
consumidores, segons una investigació realitzada per anefp.

“Les consumidores 
tenen la percepció 

que donem 
qualitat i valorem 
molt posivitament 

la nostra tasca i 
el nostre consell 

professional”

tes les categories de productes, més de 
la meitat de les enquestades sap la marca 
que comprarà abans d’arribar.

Serveis dermocosmètics
Entre els serveis que ofereixen habitual-
ment les farmàcies a les compradores 
de dermocosmètica, aquestes últimes 
esmenten les promocions, la informació 
sobre hàbits saludables, el lliurament de 
mostres i l’assessoria sobre cosmètica 
infantil. No obstant això, les consumido-
res espanyoles reclamen a les farmàcies 
serveis addicionals com a consells sobre 
el tractament de la pell, neteges facials i 
targetes de fidelització.

Motivacions per comprar a la farmàcia
Les espanyoles destaquen uns preus més 
baixos, l’assessorament especialitzat en 
zones específiques dins de la farmàcia 
per a productes cosmètics i una major 
varietat de productes de qualitat.

“Tot el que puguem aportar a les nos-
tres consumidores en el camp de la 
dermocosmètica ha de tenir un punt de 
diferenciació respecte a altres canals de 
venda”, assegura Cristina Tiemblo. Per fer-
ho la formació és fonamental, segons Ro-
salía Gozalo, vocal de dermofarmàcia del 
Col·legi Oficial de Farmacèutics de Ma-
drid (COFM) assegura que la clau és “tenir 
un equip motivat, format i especialitzat”.

Formació en cosmetologia
Gràcies a la demanda de forma-
ció sobre aquest tema manifestada 
pels farmacèutics associats a FEFAC, 
l’empresarial ha decidit oferir, a través 
de la col·laboració amb el centre for-
matiu Thuya Formació Professional, 
un nou curs sobre cosmetologia ex-
clusiu per a socis. Trobaràs més infor-
mació a www.fefac.cat
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Facebook és la xarxa social que més 
visiten els usuaris

La xarxa social Facebook continua sent 
una de les més visitades pels usuaris, se-
gons L’”Estudi Anual de les Xarxes Socials” 
de l’Associació de Publicitat, Marketing i 
Comunicació Digital a España IAB Spain. 
Instagram és la xarxa social que guanya 
més usuaris, seguida d’Spotify. Twitter 
manté la quarta posició.

Valoració de les xarxes socials
El top 3 de valoració segueix en línia amb 
els resultats de 2016. WhatsApp, YouTube 
i Spotify són les tres xarxes millor valora-
des pels usuaris. Telegram ha guanyat en 
satisfacció, així com Pinterest. En canvi, 

El prime time de connexió és de 20.30 a 00.30 hores, independentment del 
dispositiu. L’ordinador s’utilitza més al matí, mentre que a la tarda-nit s’intensifica 
l’ús de la tauleta. El telèfon mòbil té un ús molt elevat al llarg de tot el dia.

les xarxes socials amb pitjor puntuació  
son Snapchat, Google+ i Tinder.

Activitats freqüents
L’ús principal de les xarxes socials per 
part dels usuaris continua sent “social” 
(xatejar, enviar missatges, veure què fan 
els contactes...). Xatejar i enviar missatges 
va lligat a les xarxes socials WhatsApp i 
Telegram.  Veure videos i música segueix 
sent una activitat destacada degut a la 
força de xarxes socials com YouTube i 
Spotify. Entre un 6-24% segueix a mar-
ques, participa a concursos i parla de les 
compres realitzades.

Abandonament de xarxes socials
El 45% de les persones han deixat de fer 
servir una xarxa social durant aquest úl-
tim any. Twitter és la que concentra una 
major taxa d’abandonament, seguida de 
Telegram, però per sota dels nivells de 
l’any 2016.

Dispositius de connexió
El prime time de connexió és de 20:30 a 
00:30 hores. independentment del dispo-
sitiu de connexió. El mòbil té un ús molt 
més elevat al llarg del dia. L’ordinador 
s’utilitza més durant el matí i la tauleta 
s’intensifica en horari de tarda-nit.
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Necessites personal qualificat? 
T’oferim candidats en formació dual

En el marc del projecte pilot per fo-
mentar la Formació Professional Dual a 
la farmàcia, FEFAC ha arribat a acords 
amb diverses escoles que ofereixen 
aquesta opció amb l’objectiu de pro-
moure que alumnes que cursen els 
seus estudis realitzin estades formati-
ves en modalitat FP Dual a les oficines 
de farmàcia.

Especialitats
El projecte pilot, que FEFAC treballa 
conjuntament amb el Departament 
d’Ensenyament de la Generalitat, respon 
a la necessitat de la farmàcia de cobrir 
places d’aprenents de diferents perfils. 
Farmàcia i parafarmàcia; activitats co-
mercials; gestió administrativa; gestió de 
vendes i espais comercials; i marketing i 
publicitat són les especialitats oferides.

Avantatges de la Formació Dual
La Formació Dual permet disposar de pro-
fessionals qualificats, adaptats a les seves 
necessitats, a partir del coneixement di-
recte i les potencialitats dels aprenents. 

La formació és pròpia de la farmàcia, 
amb equipaments, processos i valors per 
formar un equip de treball amb cultura 
corporativa i cooperativa. A més, es té in-
fluència sobre el contingut i l’organització 
de la formació professional. En aquesta 
modalitat, l’estudiant esdevé aprenent i 
combina la formació en el centre educa-
tiu amb l’activitat productiva en l’empresa.

A més, motiva els joves a estudiar una 
professió, augmenta les possibilitats 
d’incorporació al mercat laboral i fo-
menta l’emprenedoria i la iniciativa.

Com funciona?
Mitjançant un conveni entre el cen-
tre i la farmàcia, s’acorda la distribu-
ció de la formació. L’estada es divideix 
en dues fases. En la primera, l’alumne 
realitza unes pràctiques no remune-
rades de 100 hores per adaptar-se al 
funcionament de la farmàcia. En fina-
litzar aquest període, i si la farmàcia vol 
continuar amb aquest alumne, s’inicia 
l’estada remunerada en modalitat de 
contracte o de beca, tenint en compte 
els criteris d’accés prèviament acordats 
entre l’empresa i el centre.

Si requeriu personal en alguna es-
pecialitat podeu contactar amb  
FEFAC per telèfon (93 323 24 22) o 
via e-mail: fefac@fefac.cat.

La FEFAC ja disposa de currículums de professionals que realitzen aquesta formació

Nous cursos amb la col·laboració 
de Thuya Formació Professional

La normativa permet als farmacèutics 
posar arracades, mentre que els auxiliars 
estan obligats a tenir una formació acre-
ditada quan la perforació del lòbul de 
l’orella es realitza amb agulla. 

A través de l’acord signat entre FEFAC i 
Thuya Formació Professional, les farmàcies 
associades a l’empresarial poden oferir als 
seus empleats el curs sobre pírcings facials 
i de temàtica higiènico-sanitària a preus es-
pecials. No obstant això, aquesta formació 
pot resultar gratuïta, doncs està finançada 
per la Fundació Tripartita. La formació, diri-
gida a farmacèutics i auxiliars tindrà lloc els 
dies 24 i 31 de maig i 28 de juny.

Els interessants en realitzar-lo poden posar-
se en contacte amb la FEFAC per telèfon (93 

Els socis de la FEFAC poden formar-se en pírcings facials i també en cosmetologia

323 24 22) o contactant amb l’empresarial 
via e-mail: fefac@fefac.cat.

Curs de cosmetologia
FEFAC, a través de la col·laboració amb el 
centre formatiu Thuya Formació Professio-
nal, ofereix també un curs sobre cosmeto-
logia només per a socis. 

Aquesta formació permet al professional 
farmacèutic especialitzar-se en cosmetolo-
gia per oferir el millor consell a l’usuari que 
entra a la farmàcia amb l’objectiu d’obtenir 
una recomanació. 

El curs tindrà lloc els dies 14, 21 i 28 de juny, 
i el temari tractarà temes relacionats amb 
l’anatomia, la higiene de la pell, la depilació, 
tractaments estètics, maquillatege i solars.
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El programa “Catalunya, territori 
cardioprotegit” compleix cinc anys

Enguany, el programa “Catalunya, terri-
tori cardioprotegit” compleix cinc anys 
des de la seva posada en funcionament. 
L’objectiu principal d’aquest projecte és 
la instal·lació de desfibril·ladors semiau-
tomàtics (DESA) en espais públics per fer 
front als episodis de mort sobtada, tenint 
com a punt de partida les farmàcies.

Els orígens del projecte “Catalunya, territori 
cardioprotegit” cal buscar-los a Girona amb 
el doctor Josep Brugada com a impulsor, 
i la Diputació de Girona, que va autoritzar 
la creació d’una xarxa de desfibril·lació pú-
blica al territori. La idea era que la plaça de 
cada municipi de cada poble de Girona 
estigués dotada amb un desfibril·lador. Des 
de llavors, s’han salvat més de 50 vides.

“La farmàcia, el cor del barri”
Després del projecte a Girona, Bruga-
da va anar més enllà, i va portar els 
desfibril·ladors a l’Àrea Metropolitana de 
Barcelona, ja no a la plaça del poble sinó 
a les farmàcies, clau per crear una estruc-
tura de cardioprotecció al territori.
Va ser quan va néixer la iniciativa “La far-
màcia, el cor del barri”, impulsada per 
l’Associació Barcelona Salut, amb el su-
port i la col·laboració de la Fundació Bru-

“La farmàcia, el cor del barri”, la iniciativa impulsada per Barcelona Salut, l’AFB i la 
Fundació Brugada per dotar les farmàcies de l’Àrea Metropolitana de Barcelona ha 
salvat 15 vides en 35 intervencions, amb la instal·lació de 109 desfibril·ladors.

“El nostre 
objectiu 

és seguir 
posant els 

desfibril·ladors 
a l’abast de les 
persones, amb 
l’únic propòsit 

d’ajudar la 
població del 

nostre entorn”

gada i l’Associació de Farmàcies de Barce-
lona (AFB), amb el patrocini d’empreses 
com Axa, Ferrer, Meranini, Alliance 
Healthcare i la cooperativa Fedefarma. 

Balanç de la primera fase
A principis de febrer de 2018, es va ce-
lebrar a Pimec una reunió a la qual va 
convocar-se a les primeres farmàcies que 
van instal·lar un desfibril·lador, al doctor 
Josep Brugada, la Fundació Barcelona 
Salut i l’AFB per avaluar i fer balanç de la 
primera fase (pilot), del juliol de 2013 al 
febrer de 2018. En total, s’han salvat 15 
vides en 35 intervencions i s’han instal·lat 
109 desfibril·ladors.

Inici de la segona fase
En aquesta reunió celebrada a prin-
cipis de febrer es va decidir iniciar, a 
partir d’abril de 2018, la segona fase, 
amb els farmacèutics que vulguin con-
tinuar participant en aquest programa. 
“El nostre objectiu és seguir posant els 
desfibril·ladors a l’abast de les persones, 
amb l’únic propòsit d’ajudar la població 
del nostre entorn, reafirmant, una vega-
da més, el paper de la farmàcia com a 
centre de salut i del farmacèutic com 
a professional més proper i accessible”, 
explica Antoni Torres, president de l’AFB. 
Els nous espònsors que s’assoleixin es 
dedicaran a instal·lar més desfibril·ladors 
a farmàcies de l’àrea metropolitana que 
vulguin participar en el projecte.

“El projecte Catalunya, territori cardiopro-
tegit és molt ambiciós”, en paraules de 
Josep Brugada. Per això, parlem de car-
dioprotecció a farmàcies, però també a 
estacions de metro, mercats municipals, 
dependències dels Mossos d’Esquadra, 
de la Policia Nacional i instal·lacions es-
portives. Diferents municipis s’han anat 
sumant a la cardioprotecció (Badalona, 
Reus, Cervera Santa Eulàlia de Riuprimer). 
L’últim ha estat Esplugues de Llobregat. 
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Esplugues de Llobregat instal·la 
desfibril·ladors a les farmàcies
Actualment 7 de les 13 oficines de farmàcia d’Esplugues de Llobregat han instal·lat un 
desfibril·lador. La resta ho faran abans que acabi l’any. La companyia Ferrer col·labora 
amb el projecte i subvenciona una part del cost de la instal·lació de l’aparell.

Esplugues de Llobregat és un dels mu-
nicipis de Catalunya que ha apostat 
per la cardioprotecció en espais pú-
blics. El mes de novembre de 2017 van 
presentar una de les seves apostes: 
desfibril·ladors als seus mercats, no no-
més als de venda sedentària, sinó als 
ambulants. Ara fa un pas endavant, do-
tant la xarxa de farmàcies municipals de 
desfibril·ladors. Actualment 7 de les 13 
farmàcies del municipi estan cardiopro-
tegides i abans que acabi l’any ho esta-
ran totes. Així ho va explicar el passat 18 
d’abril Pilar Díaz, alcaldessa d’Esplugues, 
en la presentació de la iniciativa “Es-
plugues, farmàcies cardioprotegides”.

Proximitat del farmacèutic
“La farmàcia és i acaba sent un dels cen-
tres neuràlgics de les poblacions, el cor 
de la ciutat, el cor del barri, el cor del po-
ble, i aquesta idea lliga amb el fet d’actuar 
per salvar vides”. Són paraules d’Antoni 
Torres, president de l’AFB, que va estar 
present en la presentació del projecte 
“Esplugues, farmàcies cardioprotegides”. 

En aquest context, el farmacèutic és 
un professional de la salut proper i ac-
cessible al ciutadà. “Per aquest motiu, 
qualsevol cosa que fem estarà ben 
feta”, conclou Torres a propòsit de les 
vides que s’han salvat fins al dia d’avui.

“Tothom pot fer servir un 
desfibril·lador”
El doctor Josep Brugada va assistir a la 
presentació a Esplugues. Va recordar que 
el desfibril·lador és un aparell que pot 
fer servir qualsevol, no només el farma-
cèutic. “Cal seguir les instruccions i po-
sar en contacte l’aparell amb la víctima”, 
va dir. I va recordar que la persona que 
el fa servir no ha de prendre cap decisió. 

La mort sobtada cardíaca provoca 400.000 
morts a l’any a Europa. A Catalunya, les xi-
fres se situen entre 3.000 i 4.000 morts. En 
aquest context, disposar d’una estructu-
ra dotada de desfibril·ladors a disposició 
de tothom que permetin actuar en cas 
d’urgència és essencial, segons Brugada, 
membre fundador de Barcelona Salut. 

Ferrer col·labora amb la 
desfibril·lació a Esplugues
Jordi Ramentol, conseller delegat de 
Ferrer, va explicar als assistents que 
la seva companyia subvenciona una 
part dels desfibril·ladors a les farmàcies 
d’Esplugues i que aquest patrocini té 
dues raons. “La primera és que Ferrer és 
una empresa molt arrelada a la ciutat”. 
El laboratori compta amb dos centres 
a Esplugues, un centre de producció 
de dermocosmètica i OTC, i un centre 
de I+D+i per desenvolupar antibiòtics.

Antoni Torres, presi-
dent de l’Associació de 
Farmàcies de Barcelona 
(AFB); Emilio Ablanedo, 
sotsdelegat del Govern 
a Barcelona; Pilar Díaz, 
alcaldessa d’Esplugues; 
el doctor Josep Brugada i 
Jordi Ramentol, conseller 
delegat de Ferrer.

“La mort  
sobtada  
cardíaca  
provoca 400.000 
morts a l’any a 
Europa.  
A Catalunya,  
entre 3.000 i 
4.000” 

“La segona raó és que creiem en la 
prevenció en salut”, va concretar Ra-
mentol, qui va assegurar que Ferrer 
està a favor de la prevenció i de la sa-
lut, i per tant de projectes com aquest.

Una iniciativa “humana” i “social”
Emilio Ablanedo, sotsdelegat del Go-
vern a Barcelona, va opinar que aquest 
projecte és “bell” des del punt de vista 
humà i social, recordant la importància 
de la prevenció de la salut i incidint en la 
qualitat de la nostra assistència sanitària.
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“Frena el sol, frena el lupus”, la iniciativa im-
pulsada per la FEFAC en col·laboració amb 
l’Associació Catalana de Lupus (ACLEG), 
Ferrer, Alliance Healthcare i Fedefarma, té 
com a objectiu facilitar a aquests pacients, 
a preu reduït, a fotoprotectors de qualitat 
a través de les oficines de farmàcia. Aques-
ta iniciativa acaba de rebre un nou impuls. 
D’una banda gràcies, al finançament que 
la FEFAC ha rebut per part de Caixabank, 
amb qui la Federació manté un acord de 
col·laboració, i que facilitarà que més paci-
ents es puguin beneficiar d’aquesta inicia-
tiva. D’altra banda, s’està avançant per es-
tendre-la a altres províncies. Actualment, 
es desenvolupa, per ordre d’implantació, a 
Catalunya, Aragó, Balears, Astúries, Sevilla i 
Madrid; amb 470 farmàcies participants i 
una cobertura del 42% dels malalts de tot 
Espanya. Es treballa perquè també arribi a 
províncies com Granada o Pontevedra.

Quins són els objectius del projecte?
Facilitar la qualitat de vida del pacient que 
pateix lupus, oferint-li un fotoprotector 
de qualitat, a més de fer divulgació de 
la malaltia sensibilitzant a la societat en 
general des de la farmàcia.

Com es beneficia el pacient?
Els pacients adscrits a l’ACLEG poden 
acudir a una de les aproximadament 
200 farmàcies catalanes que participen 
en el projecte i adquirir quatre tipus 
diferents de fotoprotectors de la línia 
Protextrem de Ferrer a un preu molt reduït, 
aproximadament al 50%. Per fer-ho, han 
de demostrar a la farmàcia que pertanyen 
a la nostra entitat amb el carnet de l’ACLEG.

Recentment, l’ACLEG ha firmat una 
petició a la plataforma Change 
per tal de reconèixer el lupus com 
una minusvàlua permanent. Quins 

són els problemes principals dels 
pacients amb lupus?
Els pacients han d’afrontar molts 
problemes... Des que se’ns derivi ràpidament 
a centres hospitalaris de referència amb 
serveis i unitats especialitzades en malalties 
autoimmunes sistèmiques, ja que un 
diagnòstic precoç és fonamental, fins a 
problemes laborals derivats de les baixes, 
visites mèdiques, etc. Moltes vegades no 
es reconeix que el lupus és una malaltia 
incapacitant. Altres problemes són la 
manca de recursos per a la investigació i 
a falta de sensibilització i divulgació de la 
malaltia a escala social. 

Algunes dones amb lupus tenen 
problemes també per adoptar nens...
És una discriminació. Una dona amb 
lupus pot ser mare biològica si no té 
un brot, pot ser mare per inseminació 
artificial, però no se li permet ser mare 
per adopció. Des del meu punt de vista 
i el de moltes afectades, l’organisme de 
la  dona amb lupus que opta per adoptar 
no pateix si adopta, i estimarà i atendrà 
aquests nens com si fossin seus. Hi ha un 

gran buit legal en una batalla que, amb el 
temps, haurem de guanyar. 

Quins són els símptomes del lupus?
El lupus pot manifestar-se amb símptomes 
diferents en funció de la persona. Pot atacar 
les articulacions, la pell, el cor, els pulmons, 
el ronyó, la sang, el sistema nerviós, etc.
Els símptomes més comuns són: dolor o 
inflor articular, dolors musculars, febre sense 
causa coneguda, erupcions vermelles a 
la pell, generalment a la cara i en forma 
de papallona, dolor de pit en respirar 
profundament, sensibilitat al sol, úlceres, etc.

¿Quin tractament segueix un pacient 
amb lupus? 
Cada pacient segueix el seu propi 
tractament. Els fàrmacs més prescrits 
són els antipalúdics, hidroxicloroquina, 
antiinflamatoris no esteroideus, corticoides 
diversos immunodepressors, com la 
ciclofosmamida, l’azatopirina, el metotrexate 
o l’àcid micofenòlic i els biològics. 
L’adherència al tractament és fonamental, ja 
que aquest és específic per a cada pacient.

Per què és important la fotoprotecció?
Perquè ens ajuda a prevenir els brots, el 
sol n’és un desencadenant.

Per què les farmàcies poden ajudar 
els pacients amb lupus?
Les farmàcies són el primer lloc on el 
pacient demana ajuda i orientació, són 
llocs estratègics on aquestes persones 
poden millorar la seva qualitat de vida. 
El farmacèutic habitualment acostuma 
a conèixer els pacients, ja que aquests 
acudeixen normalment a la mateixa 
farmàcia a adquirir la seva medicació, 
sobretot si es tracta de pacients crònics 
com els afectats per la malaltia del lupus.

RESPONSABILITAT SOCIAL CORPORATIVA

“El lupus pot manifestar-se amb 
símptomes diferents”

Pilar Lucas, presidenta de l’Associació Catalana de Lupus (ACLEG), ens apropa a la 
realitat d’aquesta malaltia autoimmune que provoca que el mateix sistema immunitari 
ataqui cèl·lules i teixits, provocant diferents símptomes en funció de la persona. Lucas 
resumeix les dificultats que viuen els pacients i com ajudar-los amb iniciatives socials 
com la impulsada per la FEFAC, “Frena el sol, frena el lupus”.  

Pilar Lucas, presidenta de l’ACLEG.





FEFAC31 | Gener 2018

ACTUALITAT FEFAC

Fefac en preMsa

Antoni Torres, Rocío Martín, Josep Mª Barcelona i 
Fernando Escura..

La premsa especialitzada ha recollit la Jornada 
sobre el nou reglament de protecció de dades 
organitzada per la FEFAC amb la col·laboració del 
bufet d’advocats Escura, que va reunir a Barcelona 
70 titulars de farmàcies de Catalunya.

•	 “FEFAC despeja dudas sobre protección de datos en las 
farmacias”. Correo Farmacéutico
•	 “FEFAC despeja dudas a los farmacéuticos sobre el 
cumplimiento de la protección de datos”. Farmaventas
•	 “La protección de datos pasará a ser actividad estruc-
tural de la farmacia”. Diariofarma
•	 “FEFAC despeja dudas a los farmacéuticos sobre el cum-
plimiento de la protección de datos. El Farmacéutico
•	 “FEFAC forma a los farmacéuticos acerca del RGPD”.  
IM Farmacias
•	 “Los farmacéuticos catalanes despejan dudas sobre 
protección de datos”. El Global

Antoni Torres  explica a la revista Farmaventas núm.136 
els reptes que la farmàcia ha d’afrontar aquest any.

La premsa especialitzada (El Global, Correo Farmacéuti-
co, IM Farmacias), la web de salut ConSalud i la web 
de Cofares s’han fet ressò del darrer comunicat de la  
FEFAC sobre el posicionament de l’empresarial davant el 
model sanitari català, on les farmàcies són l’actor més efi-
cient en atenció farmacèutica a residències. TV3 també va 
metre una notícia sobre el nou model sanitari català, al TN 
Vespre del passat 22 d’abril, en la qual vam participar.
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LA FARMÀCIA A LA UNIÓ EUROPEA

El farmacèutic, agent clau en la salut del pacient 
L’Agrupació Farmacèutica Europea 
(PGEU) ha fet públic el seu Annual Re-
port 2017, “Measuring health outcomes 
in community pharmacy” amb resul-
tats de l’activitat assistencial de la far-
màcia comunitària a la Unió Europea. 
L’informe destaca el paper del farma-
cèutic més enllà del subministrament 
de medicaments, com a agent clau en 
la cura i la salut del pacient amb malal-
ties com hipertensió, asma o diabetis.

Promoure l’ús racional de medica-
ments a la farmàcia
Un 53% de la proporció de paï-
sos d’Europa estan fent revisions 
de medicació, entesa com a servei 
d’assessorament al pacient per tal de 
millorar l’adherència i la seguretat, així 
com l’ús racional i efectiu dels medi-
caments. L’informe de la PGEU també 
fa referència a l’SPD, que es realitza 
en un 37% dels països. Altres serveis 

importants que s’estan oferint a les 
farmàcies europees tenen a veure 
amb la vacunació, amb un total del 
40% de països que vacunen contra la 
grip estacional. En un 17% dels països 
d’Europa les oficines de farmàcia tam-
bé administren vacunes per a altres 
malalties, com per exemple vacunes 
per viatjar a determinats països, pneu-
mococ, papil•loma, etc. tal i com expli-
ca l’informe.

El president de FEFAC s’incorpora com a 
membre del Fòrum Europeu de Farmacèutics 
El president de la Federació d’Associa-
cions d’Empreses de Catalunya (FEFAC), 
Antoni Torres, ha ingressat com a mem-
bre del Fòrum Europeu de Farmacèutics 
(EPF, per les seves sigles en anglès). Des 
de la seva fundació l’any 1999, l’EPF s’ha 
convertit en una plataforma en la qual 
els farmacèutics europeus compartei-
xen idees i discuteixen qüestions estra-
tègiques i operatives relacionades amb 
la farmàcia comunitària independent a 
tot Europa. Actualment l’EPF és una en-

titat clau per al debat amb altres parts 
interessades del sector, com laboratoris 
i organismes públics. 

Iniciativa reconeguda a tot Europa
L’EPF compta amb 10 països represen-
tats, entre els quals es troben, a part d’Es-
panya, França, Itàlia, Alemanya, Portugal 
i Regne Unit, i gaudeix d’un creixent re-
coneixement entre els farmacèutics a tot 
Europa gràcies als seus seminaris trimes-
trals celebrats a diferents llocs europeus.

Les farmàcies franceses podran vacunar de la grip
El govern francès va presentar a finals 
de març, les mesures del seu pla estra-
tègic de salut 2018-2022. Entre elles, la 
vacunació contra la grip a la farmàcia. 
Preveu ampliar les habilitats de vacu-
nació dels professionals de la salut amb 
l’objectiu de generalitzar la vacunació 
en farmàcia contra el virus influenza a 
partir de 2019. Un pla pilot en algunes 
poblacions de dues regions, Nouve-

lle-Aquitaine i Auvergne-Rhône-Alpes 
s’ha dut a terme amb èxit durant els me-
sos d’octubre de 2017 i finals de gener 
de 2018. Quasi 155.944 persones (55.620 
a Nouvelle-Aquitaine i 100.324 a Au-
vergne-Rhône-Alpes) van ser vacunades 
contra la grip a les farmàcies en aquestes 
àrees pilot, tres vegades més que l’ob-
jectiu inicial, segons l’Union des Syndi-
cats de Pharmaciens d’Officine (USPO). 

En total, van participar 4 de cada 10 
farmàcies de Nouvelle Aquitaine i 6 
de cada 10 a Auvergne-Rhone-Alpes.  
A Espanya hi ha projectes en curs a Galícia 
i Catalunya, tal com recull l’article publicat 
a Aula Farmàcia “Vacunes, extractes hipo-
sensibilitzants i quimioprofilaxi en farmà-
cia comunitària” del farmacèutic Óscar 
Doñate, membre de la junta de l’Associa-
ció de Farmàcies de Barcelona (AFB).

388 farmàcies angleses del nord-est 
d’Anglaterra (Durham, Darlington, Tees, 
Northumberland i Tyne i Wear) estan 
realitzant un pla pilot que durarà sis me-
sos i que permetrà ingressar 16 euros 
per cada pacient atès a la farmàcia amb 

símptomes menors. Les farmàcies que hi 
participen reben una notificació electrò-
nica de què el pacient ha estat derivat en 
la consulta d’atenció primària.
Aquesta experiència ja fa dos mesos que 
va entrar en funcionament, però s’ha de-

cidit ampliar la data final de la seva exe-
cució del 31 de març al 30 de setembre.
El 80% dels pacients atesos (s’hi han re-
alitat 5.101 intervencions) asseguren es-
tar molt satisfets amb el servei rebut per 
part dels professionals farmacèutics.

Pla pilot per cobrar per cada símptoma menor








