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UNA REVISTADE TOTS |
PERATOTS

ens a les teves mans el primer nimero de la revista de la Federacid Em-

presarial de farmacies de Catalunya, I'inica en I'actualitat que va dirigida

exclusivament als titulars d'oficina de farmacia. Per tant, les seves pagines

tractaran questions que interessen especialment als propietaris, i que son
diferents als temes que afecten la resta de farmaceutics i professionals que treballen
a una farmacia.

La revista FEFAC neix per donar resposta a les necessitats dels titulars, per oferir-los
informacié de qualitat, analisi i consells per a una millor gestié de la seva farma-
cia. Amb aquest objectiu, publiqguem en aquest primer nimero un article amb les
principals dades d'un interessant informe que dibuixa la situacié actual de l'oficina
de farmacia. També trobareu diversos articles amb l'opinié dels millors experts en
gestio, en els ambits laboral, la seguretat, I'e-commerce o estudis de mercat. També
volem amb aquesta revista explicar-vos que fem des de la Federacié Empresarial per
millorar els serveis que oferim als nostres associats i pel sector.

Per que el format impres, en un moén digitalitzat com 'actual? Perqué, tot i que des
de FEFAC estem potenciant molt la Comunicacié 2.0, a través de les xarxes socials
i de la nostra web (www.fefac.cat), volem posar al vostre abast aquesta revista en
paper perqué és una forma d'arribar als que no ho feu a través d'altres vies.

Per a nosaltres la vostra opinié és molt important i ens ajudara a fer que aquesta
publicacié us sigui més atractiva i Util. Amb aquest objectiu, us demanem que ens
envieu propostes de com millorar-la, que ens digueu quins temes us agradaria que
tractés o ens expliqueu que us ha semblat aquest primer nimero (ho podeu fer
per email fefac@fefac.cat). Desitgem que us agradi, que us sembli interessant i que
aquest sigui el primer nimero de molts més.

FEFAC



S'ESTA PLANTEJANT VENDRE LA SEVA FARMACIA?

Un expert Ii revela les 10 regles basiques a tenir en compte

LA VENDA DE LA SEVA FARMACIA ES UNA PRE-
OCUPACIO QUE TENEN ELS PROPIETARIS SABE-
DORS DELS RISCOS QUE COMPORTA L'OPERACIO
MES IMPORTANT DE LA SEVA VIDA.

oan Carbonell, professional amb 45 anys d'ex-

periéncia treballant en el moén de la farmacia,

dirigeix des de fa 6 anys Carbonellfarma, I'em-

presa n° 1 de venda de farmacies a Catalunya.
Gracies a la seva experiéncia ens assessorara en els
aspectes fonamentals a tenir en compte a I'hora de
vendre la seva farmacia:

1| No cregui en llegendes urbanes. Les farmacies
les compren farmaceutics. No hi ha grups inver-
sors ni algu que arriba i s'enamora de la seva far-
macia. Aix0 no passa, no és veritat.

2| El seu gestor no ven farmacies. Li dira que té
clients i que la té gairebé venuda, perod no ho fa-
ran. El seu negoci és un altre, Ells s'encarreguen
de portar els seus comptes, no de vendre farma-
cies, A més al seu gestor no li interessa que vos-
té vengui la seva farmacia ja que, possiblement,
perdran un client.

3| Contacti amb diverses empreses de mediacié
i concerti entrevistes amb elles. Citeu-vos al
seu despatx, a les seves instal-lacions. No quedi
en hotels, cafeteries ni altres llocs. Encara que li
sembli estrany alguns intermediaris ho fan aixi.
Després no s'estranyi dels clients que li puguin
oferir.

4| Actui com si fos vosté un comprador. Busqui
webs d'empreses amb farmacies en venda ac-
tualitzades i contacti per telefon. Trii 'empresa
que millor I'informi i que més li agradi. Aixo fan
els compradors

Farma’

5| Busqui webs modernes i actualitzades. Que
mostrin clarament les farmacies en venda i que
les actualitzin. Aixi atrauen clients de qualsevol
lloc. Els clients que busquen farmacies a Catalun-
ya, busquen webs d’empreses d aqui

6| No signi exclusives. Si ho fa es veura obligat a
pagar a l'empresa intermediaria passi el que pas-
si, en qualsevol circumstancia. | a més aquesta
empresa es relaxara perqué ja la té segura.

7| Els honoraris només si les venen. Trii empreses
d'intermediacié que cobrin els seus honoraris
només si venen la seva farmacia.

8| Els compradors sén exigents. Els agrada com-
parar diverses opcions i veure la maxima docu-
mentacio de les farmacies. Aporti-la

9| El ratio de vendes avui dia és orientatiu. Tam-
bé es tenen en compte altres aspectes de la far-
macia com la seva evolucio, percentatge de ven-
da lliure, preu del lloguer, horari, personal, etc.

10| Penseu i actueu localment. Com alguns par-
tits politics, algunes empreses son liders de
transmissions a nivell nacional. Pero I'empresa
n° 1 de venda de farmacies a Catalunya, amb
quasi 3 de cada 4 transaccions realitzades en el
nostre territori és Carbonellfarma

Carbonell Far

Confidencialitat
Comunicacio
Compromis
Confianca

... a Catalunya:
Carbonellfarma

C/ Rosselld 235, pral. 1*
0B0D0S8 Barcelona
www.carbonellfarma.com




ENTREVISTA

ANTONI TORRES

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

“EL FUTUR ES ENCORATJADOR A MITJA
| LLARG TERMINI, PERO DEPENDRA DE

LES DECISIONS QUE PRENGUEM AVUI

“La farmacia a Catalunya es
caracteritza per la seva voluntat de
dialeg pero també per reclamar

el que li pertany”

FEFAC Juny2015]| 6

Que ofereix FEFAC que no ofereixin al-
tres entitats de farmacéutics?

Altres organitzacions reuneixen els farma-
ceutics en el seu conjunt o bé els que estan
motivats per algun tipus de desenvolupa-
ment professional, mentre que nosaltres re-
presentem en exclusiva els titulars propietaris
de farmacia. Aquest fet determina les nostres
accions, que es centren en contribuir a fer
sostenible i solvent I'oficina de farmacia i a fer
créixer el seu futur professional. Es a dir, gene-
rar les condicions perqué la farmacia-empre-
sa sigui una realitat sostenible en el temps i
que aix0 permeti oferir a la societat un servei
adaptat a les necessitats actuals.

Que fa la FEFAC per fer possible tot aixo?
En primer lloc, les empresarials que confor-
mem FEFAC (AFB, AFET, AFELL i AGFE) som
qui negociem el conveni collectiu de les
oficines de farmacia. Aixd té molta impor-
tancia perqué els costos laborals de l'oficina
de farmacia, al marge de l'estoc, suposen la
seva principal despesa. Aixi mateix, oferim als
associats serveis i eines per ajudar-los en el
dia a dia de la seva farmacia i per a la millora
de la seva gesti6. Concretament, disposem
d'assessorament en temes legals, fiscals, labo-
rals entre altres, i també els oferim informacio
fiable i actualitzada i organitzem conferéncies.

| en formacio?

Fa 14 anys que tenim una oferta formativa en
gestio empresarial doficina de farmacia amb
una de les escoles més prestigioses de nego-
cis, ESADE, per ajudar el titular a que la seva
farmacia sigui molt més eficient i que faci els
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processos amb el minim cost possible, de re-
cursos personals, logistics o materials.

Per qué FEFAC va decidir treballar con-
juntament amb el Consell Catala de Far-
maceéutics de Catalunya per lluitar contra
elsimpagaments?

Quan et trobes en la situacié que estem vi-
vint, el valor més important és aconseguir
l'objectiu, és a dir, recuperar els diners que
se'ns deuen, sense trencar les relacions amb
les administracions, perqué hem de seguir
dialogant amb elles perque la situacié no
s'agreugi o no es repeteixi. De fet, la farma-
cia a Catalunya sempre s'ha caracteritzat per
la seva voluntat de dialeg, per aquest motiu
som una de les autonomies on tenim més
desenvolupada la cartera de serveis, pero

FEFAC Juny 2015 8

umar ens_fa forts i ens permet enfrontar-nos al_futur

amb mullors garanties d’exit”

també per reclamar el que ens pertany, i pro-
va d'aix0 és que hem dut a terme les accions
de reclamaci¢ d'interessos de demora i de
renuncia als mateixos pel pla de pagament a
proveidors a través de PIMEC.

La relacié entre les empresarials i els
col-legis de farmaceutics hauria de ser
més combativa per naturalesa?

Encara que hi ha molts exemples a tot I'Estat
en que les relacions entre ambdues orga-
nitzacions son tenses, sota el meu punt de
vista aixo succeeix en la majoria d'ocasions
perque no existeix una bona comunicacid
entre els representants. Des de FEFAC creiem
que és fonamental que totes les parts sumin,
i aix0 implica cedir en determinats aspectes
i ocasions. Sumar ens fa forts i ens permet

enfrontar-nos al futur amb millors garanties
d'exit, doncs, a tots els que aspiren a tenir tot
el que la farmacia posseeix o pot assolir, els
facilitem la feina amb les nostres divisions in-
ternes. La nostra imatge exterior ha de ser el
més solida possible i ha d'anar en la mateixa
linia d'actuacio.

Quin és el posicionament de FEFAC front
les practiques il-legals en la distribucio
de medicaments?

Hem fet escrits rebutjant aquest tipus de
practiques, entre altres motius perque el fet
que l'oficina de farmacia sigui tan ben valo-
rada pels usuaris s'ha assolit després de molts
anys de treball i fent les coses d'una determi-
nada manera, pensant sempre en el pacient.
Aquestes accions il-legals atempten directa-



ment contra aquest prestigi, doncs prioritzen
el benefici economic, i aixd va contra els prin-
Cipis de la propia farmacia.

Quin és el seu parer davant 'augment
de productes propis de les oficines de
farmacia que també es troben a altres
canals de venda, on line i off line?

Altres canals com parafarmacies i grans su-
perficies veuen en els productes de parafar-
macia un segment de mercat que els permet
créixer, i es beneficien del prestigi que el nos-
tre sector ha atorgat als productes que reco-
manem des de les nostres farmacies amb el
nostre consell farmacéutic. Malgrat aixo, cal
dir que també hi ha farmacies que distribuei-
xen en canals paral-lels, tal com ens informen
des de laboratoris que ens demostren que
ells no venen els seus productes a farmacies
que els ofereixen a preus inferiors als que els
ven el majorista. Des de FEFAC estem treba-
llant molt en defensa del canal farmacia i el
seu valor afegit, i durant aquest any desenvo-
luparem accions en aquest sentit.

Queé opina sobre la dispensacié de deter-
minats medicaments hospitalaris des de
les oficines de farmacia?

Administracié ha tret del nostre canal me-
dicaments d’aquest tipus perqué pensa que
d'aquesta manera reduira costos al sistema,
sense tenir en compte ni els costos per al pa-
cient, ni els estructurals propis seus, és a dir,
que s'ha focalitzat en el seu preu de compra
exclusivament, sense contemplar que dispen-
sar-losatravés delesoficines de farmacia,amb
un cost logistic, evitaria desplacaments als
pacients i facilitaria 'accés a medicacions que
no requereixin d'un control medic hospitalari
especific. Hem de posar el pacient en el cen-
tre en tot el que fem, garantint la seva segure-
tat. Des de la Federacié estem treballant junt
amb I'Administracié per fer tot aixo possible.

El desenvolupament de la cartera de ser-
veis pot assegurar la sostenibilitat futura
de la farmacia?

La realitzacio de serveis professionals pot fer
augmentar els ingressos de la farmacia pero
dificilment sera una via de sostenibilitat finan-
cera. No obstant aixo, els considero absoluta-
ment imprescindibles, perqué fan que se'ns
identifiqui com un punt d'atencié sanitaria,
perquée amb la nostra capil-laritat apropem al
ciutada un servei sanitari professional, conei-
xements i mitjans, i perque suposen una eina
d'atraccio d'usuaris cap a l'oficina de farmacia.

Que diria a aquelles farmacies que no co-
bren per fer SPD?

El camfi d'oferir serveis sense cost com a es-
tratégia de diferenciacio i competencia sobre
els demés companys porta a l'absurd de la
prestacio de serveis. Tal com diu I'aforisme ‘el
que res no costa, res no val, una de les for-
mes de que l'usuari valori la tasca professio-
nal que hi ha al darrera d'un SPD és posar-li
un preu. No té cap sentit desenvolupar acti-
vitats que només aportin cost d'estructura a
la farmacia, que ja té reduida la rendibilitat
del medicament. El missatge que enviem a
I'Administracié si no cobrem aquests tipus
de serveis professionals és que si I'usuari
no el paga no hiha motius pels quals ens

els hagin de pagar amb fons publics.

Quin és el millor model retributiu?

El model retributiu ha de tenir en compte

el servei, la qualitat del consell i els resul-
tats en salut del pacient que sobtinguin de
tot aixo, sempre sense desvincular-
nos del marge del medicament.
També és necessaria una re-
tribucio no lligada al marge
sind al servei que prestem,
en determinats medica-
ments i en situacions.

“La nostra tmatge com

a col-lectiu ha de ser el més solida
possible 1 ha d’anar en la mateixa
linia d'actuacio”

ENTREVISTA

Quin creu que és el futur de la farmacia
catalana?

Malgrat la complicada situacié que traves-
sem, a consequencia de la crisi, les mesures
de contencio i els impagaments, penso que
estem davant un futur encoratjador a mitja
i llarg termini, pero dependra de les accions
i decisions que prenguem avui. En primer
lloc, ens trobem amb que tant la distribucié
com els laboratoris aposten per l'oficina de
farmacia com a canal que aporta valor als
seus productes. D'altra banda, els sistemes
sanitaris no sén sostenibles amb I'actual
cartera de prestacions, per la qual cosa han
de derivar a tercers aquesta funcié, ja que
el pacient no esta disposat a renunciar a un
sistema sanitari de qualitat. Aquf la farma-
Cia pot exercir un paper fonamental. D'altra
banda i molt important: els ciutadans estan
disposats a invertir en la cura de la seva sa-
lut i en el seu benestar, la qual cosa ofereix
a la farmacia un paper molt positiu. En re-
sum, tenim client, tenim producte, tenim
prestigi i tenim preséncia. Aixi doncs de no-
saltres depen en gran mesura el nostre futur.

9 | Juny 2015 FEFAC



ACTUALITAT FEFAC

CIUTADANS SORPREN AMB UNA PROPOSTA SOBRE
LA FARMACIA COMUNITARIA

| Grup Parlamentari de Ciutadans va

sorprendre amb una proposta de re-

solucié per debatre en el Parlament

de Catalunya sobre canvis en la plani-
ficacié i desenvolupament de les oficines de
farmacia. Els Grups de CiU, Socialista i ERC hi
van presentar posteriorment les seves esme-
nes, que seran debatudes a la Comissio de
Salut previsiblement abans del proxim mes
d'agost.

El text de Ciutadans planteja diverses ques-
tions defensades per FEFAC des de fa temps.
Una delles és la relativa a la dispensacié de
medicaments hospitalaris, apostant per la“dis-
ponibilitat i dispensacié d'un major nombre
de medicaments d'Us hospitalari mitjancat la
farmacia comunitaria, per tal de garantir que
els pacients que els necessitin puguin acce-
dir-hi prop de casa o del seu lloc de treball”

El Grup dels Socialistes s’ha mostrat d'acord
amb aquesta mesura, que matisa amb una
esmena a través de la qual demana que
aquesta dispensacié es realitzi especialment
en "‘medicaments que no requereixen un se-
guiment clinic”.

Vacunar a les farmacies

Aixi mateix, la proposta de Ciutadans també
inclou que les farmacies contribueixin més
en les estrategies d'immunitzacié i campan-
yes de vacunacio, a part d'augmentar la seva
implicacié en programes de cribratge i altres
de vida saludable i control de factors de risc,
control de la hipertensid i risc vascular o la nu-

tricio saludable i dieta mediterrania.
Ciutadans demana que les
farmacies contribueixin
més en les estrategies
dimmunitzacio i
campanyes de vacunacié,
a part d'augmentar la seva
implicacio en programes
de cribratge i altres de vida

saludable

Una altra de les mesures plantejades que ha
valorat positivament la Federacié Empresarial

> Membres de la Comissi¢ de Salut del Parlament de Catalunya, en el si de la qual es debatra la
proposta de resolucié de Ciutadans sobre la farmacia comunitaria.
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és la de prestacio de serveis a residéncies i a
les llars dels pacients, ajudant també a ges-
tionar la medicacié d'aquells pacients amb
regims de tractament complexos, com pot
ser per exemple, preparant sistemes indivi-
dualitzats de dosificacio.

Fomentar serveis com la prescripcio repetida,
que permet a pacients ja controlats medica-
ment rebre la seva medicacié durant un pe-
riode de temps determinat des de la seva far-
macia comunitaria, sense necessitat de tornar
a la consulta del metge, és una altra proposta
encertada.

Ciutadans també demana que es valori
I'experiencia i formacié en farmacia comuni-
taria en l'accés a les noves farmacies que, “per
garantir l'equitat i la qualitat de la prestacié,
hauria de ser per concurs-oposicid” Cal desta-
car que una esmena CiU elimina aquest punt.

Model mixt de retribucié
Respecte la  proposta de
d'implantar un model mixt de retribucié dels
professionals, basat sobretot en honoraris
professionals, CiU considera que primer s'ha
d'estudiar bé aquesta possibilitat.

Ciutadans

Ciutadans també aposta per diferenciar pres-
supostariament les partides de la despesa
en medicaments del pagament dels serveis
professionals farmaceutics comunitaris. CiU
ha presentat una esmena a través de la qual
sindica que només sestudii aguesta possibi-
litat, mentre que ERC suprimiria aquest punt.

Destaca una esmena presentada pel Grup
Socialista, per tal que selabori “en el termini
d'un mes, un pla de pagament dels deutes
pendents a les oficines de farmacia” Una al-
tra de les aportacions interessants d'aquest
grup fa referencia a la promocié de “canvis
estructurals en el sector, mitjancant la Llei
d'Ordenacié Farmacéutica, per tal de desen-
volupar un nou model professional i de con-
certacio que contempli una cartera de serveis
de salut a les farmacies, amb una tarifa inte-
grada de prestacions’”.
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ACTUALITAT FEFAC

FEFAC DEFENSA UNA FARMACIA VIABLE |
PROFESSIONAL EN EL PARLAMENT DE CATALUNYA

Membres de la junta directiva de FEFAC es
van reunir durant els mesos de maig i juny
amb els portaveus de la Comissié de Salut
dels principals grups del Parlament de Ca-
talunya: CiU, ERC, PSC, Ciutadans, ICV i PP.

Lobjectiu d'aquestes trobades ha estat, d'una
banda, conéixer de primera ma el seu posicio-
nament i la seva politica sobre l'oficina de far-
macia. D'altra banda, traslladar la situacio del
col-lectiu, sotmes a normatives de reduccioé
del deficit public i als impagaments, aixi com
reclamar-hi una solucié. La voluntat també
era defensar el paper de l'oficina de farmacia
com a agent sanitari integrat al sistema i el
desenvolupament dels serveis professionals,
a través de diverses propostes que es van rea-
litzar a les diferents formacions.

Entre aquestes, destaca la dispensacié de
determinats medicaments hospitalaris des
de les oficines de farmacia, sota I'argument
de fer-los més accessibles als pacients i per
reforcar la vessant professional de la farmacia
comunitaria.
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Durant les reunions també sha presentat
documentacid que demostra els beneficis
sanitaris i economics de I'administracio de
vacunes a les farmacies, per a malalties com
la grip, la varicel-la o les malalties del viatger.
De fet, el Collegi de Farmaceutics de Pon-
tevedra, arran del treball desenvolupat per
FEFAC en aquest ambit, també ha plantejat
una proposta similar al Servei de Salut Gallec.

Els diferents grups parlamentaris shan mos-
trat molt receptius amb les propostes realitza-
des per FEFAC, tot i que han expressat que les
dificultats economiques de la Generalitat son
determinants a I'hora de poder desenvolupar
qualsevol servei professional.

Des de la Federacioé Empresarial, sespera do-
nar continuitat a aquests contactes, que ja
s’han produit en anys anteriors. Amb aquest
objectiu, es preveu assistir a la proxima Co-
missi¢ de Salut del Parlament, on es debatra
el futur de l'oficina de farmacia a partir de la
proposta de resolucié de Ciutadans sobre la
farmacia comunitaria.

La Federacié6 Empresarial proposa
una esmena per promoure la far-
macia rural

FEFAC ha adrecat a tots els grups una
proposta d'esmena, per tal que sigui
incorporada al debat parlamentari que
tindra lloc arrel la proposta de resolucié
de Ciutadans sobre la farmacia comu-
nitaria.

El text de l'esmena proposada, que se-
gons fonts parlamentaries sera incor-
porada a la Comissié de Salut dedicada
a aquesta questio, és el seglent:

“Promoure el desenvolupament de
l'oficina de farmacia rural, en molts ca-
sos Unic agent sanitari permanent en el
nuclirural, i crear una relacié més estre-
ta i de collaboracié entre les farmacies i
els seus CAP de referéncia”
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ACTUALITAT FEFAC

UNA PROVA PILOT MILLORARA LA QUALITAT DE
VIDA DELS PACIENTS AMB LUPUS

n dels objectius fixats per la junta di-

rectiva de FEFAC és fer més tangible

entre la societat el suport i la implica-
ci6 de les farmacies en l'ajuda als col-lectius
de malalts, contribuint a fer més visibles els
seus problemes i necessitats i, en la mesu-
ra del possible, ajudar a posar-hi solucio.
Ho esta fent amb la seva collaboracié amb
I'Associacio Celiacs de Catalunya, I'Associacié
Catalana de Lupus Eritematds  Sistémic
(ACLEG) i Oncolliga-Fundacié Lliga Catala-
na d’Ajuda Oncologica (a través d’AFB), i en
la mateixa linia desenvolupa altres projec-
tes socials com ‘la farmacia, el cor del barri,
d'instal-lacio de desfibril-ladors a les farmacies.
Dins d'aquesta activitat de la Federacié Em-
presarial, destaca l'acord signat el passat mes
de maig amb Ferrer i Alliance Healthcare, per
al desenvolupament d'una prova pilot que
té com a objectiu facilitar als pacients amb
lupus l'accés a protectors solars de qualitat.
Aquests productes son fonamentals per a les
persones que pateixen aquesta malaltia, per a
les quals és vital protegir-se dels rajos del sol
(UV-B), una de les causes que més fa empitjo-
rar aquesta patologia.

Mitjancant aquest acord, s'ha iniciat a les far-
macies associades a alguna de les empresa-
rials que conformen FEFAC (AFB, AGFE, AFET

o AFELL) aquesta iniciativa que, sota el lema
‘frena el sol, frena el lupus, permet als pa-
cients adquirir quatre tipus diferents de foto-
protectors posats a la seva disposicio per Fe-
rrer a un preu molt reduit (aproximadament
el 50% del PVL), que arriben a les farmacies a
través d' Alliance Healthcare. Aquests produc-
tes sén CN Protextrem natural invisible Fluid
50+ 50 ml (CN 170979), Protextrem loci6 150
ml (CN 158461), Protextrem Kids crema 50 ml
(CN 158471), Protextrem Kids gel crema 150
ml (CN 158460).

S'ha establert un protocol mitjangant el qual
els pacients adscrits a ACLEG poden acudir a
les farmacies participants en el projecte, on
solliciten aquests productes escollits per for-
mar part del programa. Cap de les parts obté
benefici econdmic algun d'aquesta transac-
cié. Les farmacies interessades en participar-
hi només cal que es posin en contacte amb
FEFAC i seran informades del procediment
per adquirir i dispensar aquests productes.
Tal com afirma Antoni Torres, president de
FEFAC, “aquesta iniciativa pretén fer més vi-
sibles davant la societat les necessitats i pro-
blemes que sofreixen aquests malalts, contri-
buir a la millora de la seva qualitat de vida i
fer més tangible la tradicional implicacié de
les farmacies amb la salut dels ciutadans”

> De dreta a esquerra: César Martinez, president d’Alliance Healthcare; Antoni Torres, president de FEFAC; Pilar
Lucas, presidenta d’ACLEG; i Josep Campos, director general de Ferrer Healthcare.
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César Martinez, president d’Alliance Healthca-
re, considera que “és important destacar dos
punts clau d'aquesta iniciativa: en primer lloc,
lindubtable valor del projecte per a la millora
del benestar de les persones afectades. | en
segon lloc, la importancia de la collaboracié
per aconseguir dur a terme aquest tipus de
projectes. L'accid conjunta entre la indUstria,
la distribucio i la farmacia fa possible aquesta
iniciativa de la qual ens sentim tan orgullosos”.

FEFAC, Ferrert
Alliance Healthcare
col-laboren en la
nictatioa frena el sol,
frena el lupus’

Sobre el lupus (LES)

El Lupus Eritematds Sistemic (LES) és
una malaltia autoimmune produida per
un excés d'anticossos que ataquen les
propies cel-lules, amb el resultat final de
I'afectacio sobre qualsevol organ. La pa-
tologia es produeix en brots, que poden
provocar, entre altres simptomes, alte-
racions en la pell després de l'exposicié
solar, dolors musculars, perdua de pes,
febre o cansament.

Aquests brots, diferents en cada pacient,
poden presentar-se de forma greu o
lleu, en intensitat i durada, i es combi-
nen amb periodes de remissio durant els
quals el pacient es troba assimptomatic.
Les afectacions més freqlents son les
renals, cardiaques, pulmonars, articulars,
neurologiques i cutanies.

Lorigen de la malaltia és desconegut,
encara que pot tenir una base genetica,
amb influéncia de factors ambientals
i hormonals. Es manifesta entre els 15 i
els 40 anys i és més freqlent entre les
dones (@mb una relacié de 9 a 1). La
patologia no té curacio, encara que I'Gs
de tractaments diferenciats segons la
gravetat de cada cas ajuda a millorar els
simptomes.
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ENTREVISTA

L'OFICINA DE FARMACIA TE MOLT A OFERIR A LES
PERSONES CELIAQUES

Son agents fonamentals en la deteccio de casos i consell sobre productes especials per a celiacs

a presidenta de I'Associacio Celiacs de Ca-
talunya, Olga Cuesta, i el president de FE-
FAC, AntoniTorres, han signat un conveni
de collaboracié entre ambdues entitats que té
com a principal objectiu millorar la qualitat de
vida i benestar dels celiacs, aixi com I'atenci¢ a
aquests malalts des de les oficines de farmacia.

'acord preveu el desenvolupament d'activitats
formatives i informatives dirigides als farma-
céutics, per tal de donar a coneéixer les neces-
sitats dels celiacs i oferir recomanacions per
facilitar la comunicacié i la interaccié amb els
afectats. Aixi mateix, es realitzaran iniciatives de
difusioé de la celiaquia entre la poblacio.

Fruit d'aquesta collaboracio, FEFAC va partici-
par en una conferencia que va tenir lloc en el

marc de la Free From Food Exhibition, la fira
internacional dedicada als aliments sense
al-lergens. Antoni Torres, president de la Fede-
racio Empresarial, va moderar la taula rodona
que porta per titol ‘Com les farmacies espan-
yoles estan introduint els productes lliures
d‘al-lergens; que va tenir com a ponents Marta
Gento, secretaria de la Junta Directiva de FE-
FAC, i Meritxell Boquet, del grup Farmacies
Ecoceutics.

Torres considera que la farmacia és un punt
d'informacié fonamental per a aquests pa-
cients, donada la seva proximitat i acces-
sibilitat i per la formacio i capacitacié dels
seus professionals. Aquestes caracteristiques
converteixen les farmacies en punts idonis
per aconsellar aquestes persones sobre els

productes adequats i de qualitat per a la seva
salut, que cada cop tenen més penetracio al
mercat.

La incidencia de la celiaquia a Europa es cal-
cula en una de cada 100 persones, el que la
converteix en la condicié genetica amb més

prevalenca en el mén occidental. La dificultat
del seu diagnostic fa que el 85% dels casos
estiguin encara per diagnosticar. De fet, entre
els metges és coneguda l'expressio de que els
celiacs no es troben, sind que s’han de buscar.

A Catalunya, 75.000 persones a Catalunya sén
celiaques, de les quals 63.700 no estan diag-
nosticades. Aquestes xifres revelen la impor-
tancia del paper de l'oficina de farmacia en la
deteccié de la celiaquia.

=

!

Esteve Alsius (Junta AGFE), Ramon Anadon (president AFELL), Antoni Torres (president FEFAC), Olga Cuesta i Esther Roger (presidenta i gerent Associacié Celiacs

Catalunya) i Josep Lluis Pinana (president AFET).
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ACTUALITAT FEFAC

EL PROGRAMA DE DESFIBRIL-LACIO
A LES FARMACIES AVANGA

Rep un premi per part del setmanari Correo Farmacéutico i
simplanta també a la Comunitat de Madrid

Correo Farmacéutico va fer entrega el passat
mes de mar¢ dels seus premis anuals, ‘Las
Mejores Iniciativas del Aflo, que reconeixen la
tasca realitzada durant I'any 2014 per entitats
del sector de la farmacia.

El setmanari ha concedit aquest any un premi
al projecte ‘Barcelona, ciutat cardioprotegida,
d'installacio de desfibril-ladors a oficines de
farmacia, dins la categoria d’Atencié Farma-
ceutica i Educacié Sanitaria. Lauditori estava

Marina Oriol i Berta Nialet (@ambdues d'AFB), Javier Vilda i Dr. Josep Brugada (ambdds d’ABS), Cinta Tomas i Rosa
» Puig (ambdues d'AFB), membres de les entitats impulsores del projecte ‘Barcelona, ciutat cardioprotegida’

format per més de 600 persones, entre elles,
representants del Ministeri de Sanitat, mem-
bres dels organismes col-legials, represen-
tants de l'oficina de farmacia i laboratoris.

Impulsat per I'Associacié de Farmacies de Bar-
celona, I'Associacié Barcelona Salut i la Fun-
dacié Brugada, el projecte, que de moment
ha recuperat la vida de tres persones, sha
comencat a estendre a altres territoris. Aixi,
a part de la ciutat de Barcelona, que compta
amb un centenar d'aparells distribuits unifor-
mement pels barris, també s’han instal-lat a
Reus, Cervera i proximament a Badalona.

El programa ha traspassat les fronteres cata-
lanes. Gracies a un acord amb el Col-legi de
Farmaceutics de Madrid, també s'implantaran
desfibril-ladors a les farmacies madrilenyes.
Lobjectiu és seguir els passos realitzats a Bar-
celona i convertir la capital de I'Estat en una
comunitat cardioprotegida amb l'ajuda de les
farmacies.

El programa comencara amb una prova pilot
en una cinguantena de farmacies i, tal com
afirma el president del COF de Madrid, Luis
Gonzalez,"laidea és que, després d'aquest es-
tudi, simplanti al major nombre possible de
farmacies, donant prioritat a les que tinguin
més afluencia de public i, per tant, puguin ser
més utils”

FEFAC, OBERTA A LES NECESSITATS

| OPINIONS DELS SEUS ASSQCIATS

La Federacié Empresarial té moltes vies per sentir la veu dels seus associats

Un dels valors que vol potenciar FEFAC és
I'atencid propera i personalitzada amb els
farmacéutics titulars associats a alguna de les
empresarials que la conformen (AFB, AFET,
AGFE i AFELL). La seva voluntat és ser una em-
presarial transparent i oberta, a la que puguin
accedir de manera immediata i obtenir una
resposta el més fiable i rapida possible.

Per dir la seva, els socis tenen disponibles les

seguents opcions:

- la bustia de I'associat, una adreca electronica
a la qual poden enviar qualsevol proposta,
informacio, opiniod, queixa, etc. labustia@fe-
fac.cat
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- Si vols compartir-ho amb altres companys,
que també et poden ajudar, tenim obert
I'apartat de ‘Comentaris’ en les Noticies que
publiguem al web. Els membres de la nostra
Junta, principalment el president, Antoni To-
rres, responen personalment molts comen-
taris.

- També disposem de la seccié Temes per al
Debat. Proposans qiiestions que et preocu-
pen i obrirem un tema perque altres com-
panys puguin opinar. Lultim que ens heu
proposat ja té aportacions molt interessants:
Satisfet amb els laboratoris?

- Planteja’ns els teus dubtes sobre la gestio
de la teva farmacia, en els seus diferents am-

bits (fiscal, laboral, legal, proteccié de dades,
etc), i si la resposta pot ser publica la com-
partim amb els altres titulars a través de la
nostra seccié Assessor Respon.

- Hem obert espais perqué ens puguis traslla-
dar experiencies o incidéncies que vius a la
teva farmacia, com la seccié EI Semafor del
Soci o altres: Fuites de productes.

-1, en qualsevol cas, pots contactar direc-
tament amb nosaltres a través de l'email
fefac@fefac.cat o el telefon 93 323 24 22. El
nostre horari d'obertura és de 9 a 20h ininte-
rrompudament, de dilluns a divendres.

Digue’ns qué necessites.
Volem ajudar-te
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ACTUALITAT DEL SECTOR

RADIOGRAFIA DE LA SITUACIO
DE L'OFICINA DE FARMACIA

ofares i Antares Consulting van pre-

sentar el passat mes de maig un infor-

me que analitza l'evolucié del mercat
de la farmacia a Espanya, la seva situacié ac-
tual i tendencies futures.

Les xifres aportades indiquen que la factura-
ci6 a oficines de farmacia per medicaments
financats amb fons publics va ser de 9.362
milions d'euros I'any 2014, el que la situa a ni-
vells del 2004. Destaca el fet que el nombre
de receptes hagi disminuit un 22,8% respecte
I'any 2003 perod que el preu mitja per recepta
sigui un 14,8% inferior afa 11 anys.

Malgrat aquesta tendencia a la baixa, el mer-
cat dels farmacs finangats va créixer lleuge-
rament durant el 2014 (un 0,98% en unitats
dispensades i un 1,95% en facturacio).

Les comunitats autonomes d’Andalusia, Ca-
talunya, Comunitat Valenciana i Madrid, per
aquest ordre, son les que generen més des-
pesa farmacéutica. Aquestes quatre regions
acaparen més de la meitat de facturacié en
medicaments amb carrec al Sistema Nacional
de Salut.

L'any passat, el mercat farmaceutic total es va
contraure un 0,3%, en canvi, els productes de
I'autocura experimenten un creixement del
4,2%.

Aportacio economica de les farmacies

Linforme també revela que les farmacies apor-
taren al Sistema Nacional de Salut, a través dels
reals decrets 5/2000,8/2010 19/2011, un total
de 432 milions d'euros I'any 2014, el que supo-
sa un 5% del total de la despesa farmacéutica.

Aquesta xifra, sumada a les aportacions rea-
litzades pels usuaris, amb l'increment del co-
pagament i I'exclusi¢é del financament public
de 417 medicaments (ambdues mesures de
I'any 2012), i les dels laboratoris, distribucié
i farmacies, a través del sistema de preus de
referencia, resulta un total de 2.606 milions
d'euros, el que representa el 28% del total de
la despesa farmacéeutica (mirar taula).
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Resultats enquesta

Linforme elaborat per Antares i Cofares tam-
bé inclou els resultats d'una enquesta realit-
zada a 474 farmacies de tot I'Estat, que han
estat preguntades sobre questions com la
seva facturacio, la propietat, les seves carac-
teristiques i nombre d'empleats.

Els resultats posen de manifest que la factu-
racié anual mitjana d’'una farmacia espanyola
és de 890.000 euros. En els set trams de factu-
racié fixats (entre la facturacié minima, menys
de 300.000 euros I'any i la maxima, més de
1.800.000 euros), les farmacies han reduit la
seva facturacioé des de I'any 2010.

La facturacié anual
mitjana duna
farmacia espanyola
és de 890.000 euros

Malgrat aixo, respecte el 2013, només han

decrescut les vendes dels dos trams de me-
nor facturacio, en canvi, a major facturacio,
més elevat és el seu creixement. Es a dir, que
a les farmacies petites els costa més esforc
mantenir la facturacié que a les grans. Aixi ho
revelen les xifres, doncs es constata una pér-
dua de facturacio mitjana del -8% entre 2010
i 2014, que arriba al -23% en farmacies amb
facturacié menor a 300.000€/any.

La venda lliure
representa el 28% de la
facturacio total d'una
farmacia mitjana

Percentatge de venda lliure

L'estuditambé revela que la venda lliure repre-
senta el 28% de la facturacio total d'una far-
macia mitjana, percentatge que sincrementa
a mesura que la facturacié és més elevada.

Aportacions dels diferents agents al Sistema Nacional de Salut

0
2013 2014 % sobre e’I g.asto
farmacéutico

Farmacia

. RD/5/20.0’0 (aportaciones s./ 237 M€
facturacion)

-RD/8/2010 (deducciones s./
tipologias productos) 188 M€

-RD 9/2011

241 M€ 2,57%

191 M€ 2,04%

Usuario

1249 M€
336 M€

- Copago

- Desfinanciacion

1.273 M€
336 M€

13,60%
3,59%

Industria/Distribucién/Farmacia

- Sistema Precios de Refe-

A 309 M€
rencia

565 M€* 6,04%

Total Contribucién 2.319 M€ 2.606 M€ 27,84%

Antares Consulting
Bioindustries i Farmacia



Per tant, les que es troben en el tram més alt
de facturacié tenen un 32% de venda lliu-
re, mentre que les que facturen menys de
300.000 euros anuals en tenen un 26%.

La dimensi6 de la farmacia també determina
el percentatge de geneérics dispensats respec-
te el de marques, representant aquests Ultims
el 68%. Hi ha una tendéncia a augmentar la
proporcié de venda de marques i a disminuir
la de geneérics a mesura que la farmacia fac-
tura una major quantitat al Sistema Nacional
de Salut.

Altres dades de l'enquesta demostren que
una farmacia mitjana realitza prop de 45.000
operacions de venda anuals i dispensa una
mitjana de 88.400 productes.

Tiquet mitja, 20 euros

Limport del tiquet mitja és de 20 euros (@amb
un decreixement del -14% respecte 2010). No
obstant aixd, les farmacies amb facturacio su-
perior a 1,2 milions deuros han incrementat
el valor del tiquet mitja entre un 2% i un 7%.
'enquesta també sinteressa per la propietat
de les farmacies. El 35% conserva el mateix ti-
tular durant els Ultims 20 anys o més, mentre
que només en un 3% el propietari ho és des
de fa un any o menys. Les dades també indi-
quen que un 12% de les farmacies ha canviat
de titular entre el 2010 i el 2014.

Ubicacié i horari

Respecte la seva ubicacio, destaca que un
14% estan situades a prop d'un centre de sa-
lut, el que no influeix molt en la seva factura-
ci6, segons l'estudi. Es interessant comprovar

que les situades en zones turistiques (el 12%
del total) el percentatge de venda lliure puja
finsa un 37%.

Estar situada a prop
d’un centre de salut no
implica un augment de
la facturacio total

El 35% de les farmacies enquestades té ho-
rari ampliat, i aquest fet esta relacionat amb
la facturacié i amb la proporcié de venda
lliure. En farmacies amb facturacio inferior al
1.200.000 euros, I'horari ampliat implica un
esfor¢ addicional en costos de personal.

Entre els anys 2010 i 2013, el nombre
dempleats s’ha mantingut estable, amb una
mitjana de 3,4. Aquest fet és rellevant, segons
els autors, si es té en compte que durant
aquest periode la facturacié mitjana de les
farmacies s'ha reduit un -8%. £l 38% de farma-
ciestenen 1 0 2 empleats i un altre 38% en té
3 0 4 (excloent-hi el titular).

Compra de medicaments

Al voltant del 90% de farmacies compra direc-
tament als laboratoris i aquestes compres su-
posen aproximadament un 19% de les vendes
totals. Per tipus de farmacs, el 39% d'aquestes
compres corresponen a generics, el 20% a
marca i un 18% a especialitats publicitaries.
Respecte els majoristes, el 86% de farmacies
treballa amb un sol magatzem principal,
mentre que és poc freqlent que les de me-

ACTUALITAT DEL SECTOR

nor facturacio treballin amb més d'un distri-
buidor principal.

La venda lliure,
element clau de

les farmacies que han
augmentat la seoa
facturacio durant

el 2014

Estructura de costos

Lestudi d’Antares i Cofares també analitza
l'estructura de costos de les farmacies en
funcio de la seva facturacio. Les que facturen
menys de 300.000 euros anuals, presenten
un marge negatiu del -21%. Destaca la dismi-
nucié dels costos de personal a mesura que
augmenta la facturacié mitjana anual de la
farmacia (veure taula).

Conclusions

Els autors de l'informe ‘Situacié i xifres clau
de la Farmacia el 2014 conclouen que, tot i
que sobserva una disminucié general de la
facturacié de la farmacia espanyola, “hi ha un
subgrup que mostra una tendencia inversa i
que esta millorant els seus resultats”.

En aquestes que aconsegueixen augmentar
la seva facturacio, sidentifiquen quatre fac-
tors sobre els quals les farmacies poden in-
tervenir: l'elevat percentatge de venda lliure,
I'atencio en horari ampliat, la realitzacié de
reformes a la farmacia i la superficie.

Estructura de costos de la farmacia (% sobre facturacio) 2014
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PROPOSTA PER TAL QUE LES OFICINES DE FARMACIA
VACUNIN CONTRA LA GRIP

La presidenta del COF de Pontevedra agraeix a FEFAC la informacio aportada per preparar el projecte presentat a la Conselleria

El Collegi de Farmaceutics de Pontevedra ha
proposat al Servei Gallec de Salut (Sergas)
que les oficines de farmacia puguin vacu-
nar contra la grip en la proxima campanya
d'immunitzacié. Aquest Collegi no és el pri-
mer en presentar una iniciativa d'aquest tipus,
“sind que des de FEFAC es va presentar una
proposta similar’, tal com afirma a Redaccion
Médica la presidenta del COF de Pontevedra,
Alba Soutelo, que ha agrait a la Federacié Em-
presarial “la informacié aportada per portar a
terme la idea”.

Entre els objectius d'aquest servei, es troba
alleugerir la carrega assistencial a I'Atencid
Primaria i oferir un servei de facil accés als ciu-

tadans. El COF gallec també ha enviat la pro-
posta a la resta de Collegis de la comunitat
autonoma, aixi com als de metges i infermers
de Pontevedra. Segons assenyala Soutelo, “la
proposta es basa en la participacio de les far-
macies comunitaries com un centre sanitari
més en la campanya de vacunacié antigripal”
“l'experiencia en paisos com Canada, els Es-
tats Units, Regne Unit o Portugal és molt po-
sitiva, ja que és un servei molt valorat per la
poblacid’, afegeix.

A més, afirma, “existeixen diversos estudis que
demostren que I'administracié de la vacuna
de la grip a farmacies comunitaries millora els
nivells de vacunacié entre la poblacié de risc,

entre aquells que es vacunen per primer cop i
entre pacients que d'altra manera no tindrien
l'oportunitat de ser vacunats”.

ERECR AR OF HENTEL

CCAFHAR Al
BEER UM CAFD

VACINE-5E AGRIPE
M SUA Fa

> Campanya a Portugal sobre la vacunacio de la
grip a les oficines de farmacia

SANITAT, OBERTA AL RETORN DE FARMACS
HOSPITALARIS ALES OFICINES DE FARMACIA

El Ministeri de Sanitat esta més receptiu
que les comunitats autbnomes a la peticio
del Consejo General de Colegios de Farma-
céuticos de que determinats medicaments
d'hospital es tornin a dispensar a les oficines
de farmacia. Des de FEFAC, també es treballa
en aquesta mateixa direccid, tal com s'ha tras-
lladat tant als representants del Departament
de Salut com a les formacions politiques.

El director general de Farmacia, Agustin Rive-
ro, reunit amb l'organitzacié col-legial, va afir-
mar que defensa aquest retorn, sempre que
les condicions de cada producte permetin la
seva dispensacié a oficines de farmacia.

També va animar als representants del sector
a que demostrin que aquesta mesura millora
I'accés dels pacients a la seva medicacio i que
no suposa una despesa extra per a les admi-

nistracions. | és que Rivero reconeix que sén
les propies comunitats autonomes les que
veuen avantatges economics en el fet que
aquests productes es dispensin en hospitals.

SANITAT VOL ELIMINAR LA PREFERENCIA DELS MEDICAMENTS
GENERICS ENVERS ELS DE MARCA

El Ministeri de Sanitat també es planteja posar fi al Iimit dels descomptes de laboratoris a farmacies

Els laboratoris de medicaments innovadors
(de marca) estarien a punt d'assolir una de
les seves principals reivindicacions des de
I'any 2012: l'eliminacié de la discriminacié
positiva que la llei estableix amb els medica-
ments generics. Segons la normativa, quan
la recepta es realitza per principi actiu, el
farmaceutic ha de dispensar el medicament
de menor preu i, en cas d'igualtat, el generic.
El Ministeri de Sanitat i el d'Hisenda, en les
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reunions que estan mantenint amb les pa-
tronals dels innovadors (Farmaindustria) i de
marca (Aeseg) per controlar la despesa far-
maceutica, hauria decidit tornar a la situacio
anterior al 2012 si els laboratoris acceptessin
una serie de condicions per vincular el creixe-
ment de la despesa farmaceutica al PIB anual.
Un altre dels canvis que esta estudiant Sani-
tat es refereix al Real Decret Llei 4/2010, que
limita els descomptes dels laboratoris de

generics a un 10% i de marca a un 5%. Durant
les negociacions esmentades, 'Administracié
també ha plantejat reformar aquesta norma
i establir la llibertat de descomptes. Tal com
afirma al setmanari El Global, Antoni Torres,
president de FEFAC, “cal deixar a la negocia-
cié entre les parts les condicions en les que
es realitza la compra-venda mentre no afecti
I'usuari final, de manera que no té sentit que
la llei limiti aquesta transaccio”.
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GESTIO

“GRUPS DE LLADRES PROFESSIONALS PODEN
BUIDAR UN PRESTATGE SENGER EN UN MINUT"

Entrevistem a German Fernandez, gerent de Covert Security, empresa col-laboradora de
FEFAC especialitzada en seguretat, sobre la manera més adequada per protegir la farmacia.

Quines son les mesures basiques perqué
una farmacia sigui segura?

En primer lloc, per a la seguretat dels seus
empleats, és recomanable que qualsevol
farmacia disposi d'un métode per contactar
amb I'exterior, a través d'un polsador o el que
es denomina un'SOS' En segon lloc, per evitar
els furts, aconsellem un sistema de cameres
que intimidi al possible lladre. També cal pen-
sar en la seguretat de la farmacia quan esta
tancada, per la qual cosa recomanem un sis-
tema d'alarma. Hi ha altres mecanismes més
complexos, com els nebulitzadors, que pro-
dueixen en pocs segons una boira que impe-
deix la visualitzacié, la qual cosa sol provocar
la fugida immediata del lladre.

Totes les farmacies necessiten mesures
de seguretat?

Segurament si, perqué totes estan exposades
al robatori o al furt. De fet, les farmacies sén
considerades un negoci de risc des del punt
de vista de la seguretat, perque estan obertes
al public, sobn molt accessibles i tenen diners
en efectiu. Aixi, encara que no estan obligades
per llei a disposar d'un sistema de seguretat,

Que gravar i qué no gravar?

comlesadministracionsdeloteriaolesjoieries,
estan dins de la franja d'establiments de risc.

Hi ha farmacies que, per la seva ubicacio,
estan més exposades a robatoris?

Hi ha una tendencia a pensar que les que es-
tan situades en barris més conflictius sén les
que pateixen més robatoris, perd no sempre
és aixi. De fet, una farmacia petita en un ba-
rri selecte pot ser més susceptible a sofrir-los
perque els lladres no actuen al seu propi barri.
De la mateixa manera, no és habitual que una
situada en un barri conflictiu sigui assaltada
constantment.

Elfurt s’evitaamb un sistema de cameres?
Sobretot serveix per controlar el furt per im-
puls, és a dir, el puntual. Els robatoris profes-
sionals son més complicats d'evitar. Pot entrar
un grup de lladres professionals a la farmacia
i buidar un prestatge sencer en un minut, en-
cara que tingui un sistema de cameres.

Per qué és recomanable que el sistema
de seguretat estigui connectat a la cen-
tral d’alarmes?

Perqué d'aquesta manera garanteixes que el
farmacéutic no esta mai sol, aixi com una res-
posta de l'empresa de seguretat.

Quina és la forma més adequada de pro-
tegir el personal?

Amb educacioé en seguretat. Si inverteixes en
un bon sistema de seguretat i no formes al
teu personal, de poc servira. Cal explicar-los
que fer per evitar situacions perilloses, com
que col-laborin amb el lladre, o en quins casos
han d'usar el SOS. Una altra de les preocupa-
cions dels titulars és el furt intern. La millor
manera devitar-ho és informar els treballa-
dors sobre les mesures implantades.

La llei no permet filmar les zones de descans o privades, ja que aixo pot vulnerar la intimitat del treballador. En canvi, altres arees
comunes com el magatzem sf poden ser gravades.
Quant a la instal-lacié de monitors a la zona del public, peticié que ens realitzen en ocasions amb la finalitat de dissuadir al possible
lladre, esta prohibida. La Llei de Proteccié de Dades Personals estableix que recollir les imatges respon a motius de seguretat i que no
poden ser visionades per terceres persones. Unicament pot fer-ho I'administrador de l'establiment o bé el que tracta la imatge, és a
dir, el propi titular de la farmacia o I'empresa de seguretat. “Els monitors no tenen un efecte de dissuasio cap als lladres, perque ja es
fixen en si la farmacia disposa de cameres de seguretat, de manera que, si s'utilitzen, I'tinica cosa que fa el farmacéutic és exposar-se
a una denuncia’ assenyala German Fernandez, gerent de Covert Security.
Respecte les zones on situar les cameres, aquest expert recomana, d'una banda, ubicar-les a I'entrada, per poder identificar les per-
sones que visiten la farmacia. D'altra banda, a la zona on esta el producte de venda lliure, per poder visionar el furt. En tercer lloc, en
els mostradors, la qual cosa pot resultar Util per resoldre problemes amb el canvi o amb alguna recepta. “En qualsevol cas, les cameres
serveixen per depurar responsabilitats’, apunta el gerent de Covert Security.
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GESTIO

CLAUS DE LES BOTIGUES ONLINE QUE FUNCIONEN:
POSICIONAMENT, PREU | SERVEI

Is experts de I'empresa especialitzada

en la creacio i gestié de pagines web i

e-commerce en el sector farmacia, AMC
Gestion, ens expliquen el secret de les webs
que triomfen. Les claus sén: posicionament,
preu i servei; en aquest ordre.

"El posicionament ens aporta visites, el preu
provoca la venda i el servei és el comple-
ment que ajuda a la venda, confirmant-la, per
exemple amb atencio telefonica o transport
rapid’, afirmen.

S’hauria d’invertir llavors tots els esfor-
¢os i diners en el posicionament?
“Segurament més persones entrant a la far-
macia fisica provoquen vendes, perd online
no existeixen les distancies i una persona pot
comparar el preu d'un producte a 10 farma-
cies en menys de 5 minuts’, assenyalen des
d’AMC. Per aquest motiu “és important conei-
xer a quins productes seria competitiu si esti-
gués ben posicionat, per fer esfor¢os Unica-
ment en aquests productes’.

Es dificil entendre aix6 del SEO o SEM?
Per a un farmaceutic que inverteix en la
seva botiga online, sén dos productes de
pagament que aportaran posicionament.
La diferencia rau en la rapidesa i duracié del
posicionament. Amb el SEM, s'assoleix un
posicionament immediat perd que no dura
en el temps. Si es deixa de pagar, es perd
immediatament. En canvi, el SEO triga més a
posicionar-se perd permet mantenir la posi-
ci6 durant bastant de temps.

Invertir en SEO o en SEM?

“l'ideal és invertir en els dos productes. En
el SEO de forma constant per tenir cada cop
més paraules ben posicionades, i en el SEM
de forma puntual per a promocions que, per
la seva curta durada en el temps, no poden
esperar tenir una bona posicid’, subratllen
aquests experts.

La botiga online ideal?

“La que permet que el farmacéutic Unicament
hagi dinformar a l'empresa dinformatica
de les seves ofertes i promocions puntuals’,
apunten des dAMC.
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Quin és el millor preu per a una botiga
online?

“Recomanem buscar un servei integral per
un cost fix mensual, sense cost d'altes i per-
manencia. Pago la mateixa quota sense en-
surts de costos extres. Es el nostre producte’,
indiquen.

Com podem contactaramb AMC Gestion?
Fer-ho trucant-nos al telefon 934 572 098, per
email a info@amcgestion.com o www.amcges-
tion.com. AMC és Partner Arsys i proveidor de la
FEFAC.

D'esquerra a dreta, Boris Arroyo, Begofia Pérez,
> Gustavo Ullan, Jordi Aguild, Ricard Sentis i Juan
Marin.

Caracteristiques imprescindibles:

d'entrada, etc.

directament a les farmacies.

productes.

- Assessorament de preus online.

- SEO i SEM personalitzat.

Comparativa de plataformes

productes.

EXISTEIXEN MOLTES BOTIGUES ONLINE EN EL MERCAT
QUINA CONTRACTAR? EN QUE HEM DE FIXAR-NOS?

“Creiem que actualment totes les botigues online especialitzades en farmacia que podem
contractar compleixen amb un minim de caracteristiques i que les diferencies son la resta
de serveis que ens poden aportar els diferents proveidors’, apunten des dAMC.

- Sincronitzacié automatica de productes i preus amb el programa de la farmacia.
- Gesti¢ de diferents tipus de promocions (3x2, regal unitat de menor preu,. ...), estadistiques

- Definicié de marges de venda partint del preu de cost o venda en farmacia.
- Actualitzacié de les fotos i descripcions dels productes que els laboratoris lliuren

- Actualitzacié constant de la resta de fotos i descripcions de productes.
- Gesti¢ dels preus minims de venda que marquen alguns laboratoris a les seves linies de

Caracteristiques que diferencien alguns proveidors com AMC
- Estudi de mercat constant per veure que fa la competencia i sobretot, que informi sobre
els guanys mensuals amb la botiga online.

- Creacio de banners i elements grafics que m'ajudin visualment a les promocions.

Plataformes gratuites com Prestashop, Magento, Virtual commerce: entre 1850€ i 3200€
anuals (quota alta i plantilla de farmacia personalitzada) + hosting anual (180€). Serveis
extres: SEO entre 150 i 550 €/mes, carregues addicionals de productes 400€/1500

AMC Gestion: sense cost d’alta, imatge corporativa a mida de I'empresa gratuita,
sense plantilles, hosting, SEO, estudis de mercat, connexié amb el programa de
farmacia amb tots els productes i manteniment (220€/mes)

Altres proveidors amb plataformes propies: altes entre 0€ i 1800€ i cost mensual entre
180€ i 270€. Serveis SEO (entre 150€ i 550€/mes).
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GESTIO

LASSESSOR RESPON

FARMACIA ONLINE: VENDA PER INTERNET DE MEDICAMENTS SENSE RECEPTA

Maribel de Carlos, directora de TRES60Con-
sultores, empresa collaboradora de FEFAC,
repassa a través d'aquestes preguntes i res-
postes els principals aspectes que un titular
de farmacia ha de tenir en compte a I'nora de
crear un lloc web a través del qual vendre me-
dicaments sense recepta.

Quins requisits haura de complir el meu
web si vull vendre medicaments sense re-
cepta per internet?

Haura d'incloure-hi les dades de contacte de
l'autoritat sanitaria competent, enlla¢ al seu
lloc web i al de I'Agencia Espanyola del Medi-
cament i Productes Sanitaris, aixi com el logo
comu (veure foto). També haura de constar
el collegi professional al que pertany el far-
maceutic titular, el nombre de col-legiat i les
dades relatives a l'autoritzacié administrativa
de la farmacia, la seva adreca postal, correu
electronic i periode de vacances. Una altra in-
formacié que ha d'incloure és el preu i nom
de la presentacié autoritzada del medicament.

Quines son les obligacions en la dispen-
sacio?

Si el farmaceutic estima convenient posar-
se en contacte amb el comprador per tal de

OPINIO DE LEXPERT

| Haga clic aqui
para verificar
si este sitio web
es legal

» Logo oficial que haura de constar en les webs de
venda de medicaments sense recepta

remetre-li informacio sobre el tractament o el
seu correcte Us, les dades minimes a recollir se-
ran el nom i cognoms, teléfon, email i adreca
postal. Cal tenir present que cal ajustar-se a la
Llei de Proteccié de Dades.

Com he d’enviar els productes al compra-
dor i en quins casos s’admetran devolu-
cions?

El transport i lliurament dels medicaments es
realitzara garantint que no pateixen cap alte-
racio de la qualitat. Si es realitza per un tercer,
s’haura de deixar constancia en un contrac-

te les responsabilitats d'ambdues parts. No
s'acceptaran devolucions, tret que s'hagi sub-
ministrat erroniament o durant el transport
s’hagin produit danys.

Si ja tincuna botiga online de parafarma-
cia, puc vendre en ella medicaments?

No es podran dispensar medicaments sense
recepta en el mateix lloc web on es tingui
allotjada la parafarmacia online perque els
requisits de la normativa prohibeixen les pro-
mocions, sorteigs o descomptes, excepte els
autoritzats per la legislaci¢ aplicable vigent.

Quins altres aspectes legals he de con-
templar?

Calcompliramb la Llei de Serveis de la Societat
de la Informacié i de Proteccié de dades, que
inclou l'avis legal, la inscripcio fitxer AGPD, la
politica de cookies, el consentiment informat,
etc. També cal tenir en compte el compliment
de les condicions generals d'Us, relatives a les
devolucions, condicions de compra o terminis
de lliurament.

Maribel de Carlos és advocada exper-
ta en serveis low cost per a oficines de
farmacia (xarxes socials, e-marqueting,
LOPD) legal@tres60consultores.com

WEB DE LA FARMACIA: SER ‘RESPONSIVA' PER EXISTIR

A partir del passat mes d‘abril, Google pot eli-
minar o penalitzar les recerques de totes les
webs que no siguin ‘responsives’ del seu mo-
tor de recerca. Aquestes webs han de poder
ser visualitzades pels usuaris amb comoditat
a tablets, smartphones o altres dispositius
mobils. Aquestes pagines s’han d'adaptar a
les diferents mides de pantalles, reorganitzant
el contingut, escalant imatges o simplificant
el menu.

Queé significa aixo?

La penalitzacio de Google pot implicar la des-
aparicié dels resultats de recerca de Google,
especialment en les que es fan a través del
mobil.

I les farmacies?

Sila web de la farmacia no és‘responsiva, per-
que és antiga i no s'ha actualitzat, I'usuari no
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la podra trobar de manera on line. Les boti-
gues virtuals de farmacies que no s'hi adaptin,
és com si no existissin.

Queé afavoreix Google en les seves recer-
ques?

El posicionament Google millora quantes més

Inma Riu, farmaceéutica especialitzada en
Social Media i directora de Saludability

apps indexades es tinguin com a usuari actiu
(és a dir, no tenir-la Unicament a l'escriptori).
Pertant, a la farmacia li interessa tenir una app
i incentivar la compra per aquest canal, so-
bretot si té e-commerce i vol aparéixer en les
primeres posicions a les recerques de Google.

Qué han de fer les farmacies que vul-
guin promocionar activament el seu e-
commerce i estar ben posicionades als
buscadors?

Existeixen molts e-commerce per escollir i
els usuaris disposen de poc temps. Per cridar
I'atencid, cal oferir algun benefici economic,
aportar contingut atractiu i de valor que els
animi a entrar tots els dies i que els mantin-
gui actius i amb ganes de fer servir I'app de
la farmacia.
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GESTIO

CUIDAR LA SALUT DELS TREBALLADORS TE PREMI

uidar la salut de les persones que for-

men lequip de la farmacia va molt

més enlla del mer tramit d’haver de
compliramb la normativa de prevencié de ris-
cos laborals davant la possibilitat que es pro-
dueixi una inspeccié. Aquesta és la conclusié
extreta després de conversar amb els respon-
sables de Geseme, empresa collaboradora
de FEFAC, amb més de 50 anys d'historia i un
equip de 140 professionals.

“Trobo just que les empreses hagin de tre-
ballar per la salut dels seus empleats, i aix0 a
més els aporta un valor, doncs tenir la plan-
tilla sana, a part destalviar disgustos, fa mi-
llorar els resultats’, afirma el seu director ge-
neral, Dani Turré. Es a dir, que tenir un equip
sa, segur i satisfet, es reflecteix en el compte
d'explotacio de la farmacia. “També hem de
tenir en compte que, si cuidem el treballador,
si esta content, es troba bé i se sent part de
I'empresa, el client ho percep’, afegeix.

Lluny de les empreses de prevencié de riscos
laborals que entenen aquesta tasca com un
tramit burocratic, Geseme ofereix un servei
de valor afegit, amb una part médica molt im-
portant i d'acompanyament a l'empresari i al
treballador. “Empreses com la nostra han ha-
gut d'invertir en tecnologia i processos molt
eficients per mantenir la qualitat del servei’,
assenyala Turro.

Ho puc fer sol?

A empreses fins a 25 treballadors, el propi em-
presari pot assumir la tasca de la prevencié,
0 bé designar-li aquesta funcié a un empleat.
No obstant aixo, el cost de fer-ho internament

Queé he de saber? Aspectes practics

pot superar facilment la inversi¢ de contrac-
tar el servei."Ho hem calculat i el temps desti-
nat a la formacio, I'avaluacio i la planificacio ja
suposa 150 hores com a minim, al que s'ha de
sumar l'auditoria que s'ha de fer cada 4 anys,
amb un cost dentre 600 i 700 euros’, explica
Manel Parada, coordinador tecnic de Geseme.

Part psicosocial, molt important en el
sector farmacia

Les farmacies son empreses on és habitual
que es produeixin conflictes i tensio en el per-
sonal, que poden repercutir molt negativa-

ment sobre el funcionament global. Un dels
serveis que ofereix Geseme és el de gestio de
la part psicosocial:“Treballem amb les empre-
ses per cuidar I'estat d'anim dels seus equips,
detectar casos de mobbing, depressio, etc. i
intentem resoldre-ho”, indica Turrd.

Aquest expert opina que ser proactius en
salut només té conseqlencies positives per
a totes les parts: el treballador, l'empresa i el
sistema public. “Qui aposta per la medicina
preventiva, té premi: viure més anys i millor’,
conclou.

» Dani Turrd, Director General de I'empresa de prevencié de riscos laborals, Geseme

- Totes les empreses amb treballadors per compte alie estan obligades a compliramb la prevencié de riscos laborals. Inclou també
els treballadors a temps parcial i estudiants en practiques.

- Les conseqtiéncies de no complir-la, segons estableix la normativa, poden ser administratives (sancions), civils i penals.

- Lempresa esta obligada a oferir la revisié medica als seus empleats, que es poden negar a fer-la, signant un document de re-
nuncia. “Recomanem que se la facin perque és beneficids per a tots i evita baixes’, apunta el responsable de Geseme, Dani Turro.

- Les inspeccions son habituals. Poden venir derivades de campanyes per sectors o per una demanda o un comiat, entre altres
motius. Si la farmacia rep la visita d'un inspector, Geseme déna suport i acompanya el titular en el desenvolupament de la mateixa.
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EXTREMAR LES PRECAUCIONS AMB LA DOCUMENTACIO
SOBRANT EVITA MALDECAPS

Els assessors de FEFAC en destrucci6 de paper aconsellen tenir molta cura de la destinacio
final de la informaci6 confidencial

A l'oficina de farmacia es genera documenta-
cio molt diversa, part de la qual cal destruir de
forma adequada per assegurar que les dades
que conté sén irrecuperables.

“Que informacié de caracter confidencial o
privada pugui arribar a mans d‘altre, a part
del descredit professional de la farmacia que
comporta, en quedar en entredit la seguretat
de les dades, pot traduir-se en sancions que
van dels 900 als 600.000 euros’, explica Jordi
Gispert, director comercial d'eco-Shredder,
especialistes en la destruccié de documents
i assessors de FEFAC.

Amb quins fins algi pot voler disposar
d'aquest tipus de documentacié? “Els casos
més habituals d'Us de dades personals o pri-
vades son les suplantacions d'identitat i esta-

fes’, apunta aquest expert. La tasca de desfer-
se’'n d'aquesta informacié la pot fer el titular
i treballadors de la propia farmacia, o bé es
pot contractar una empresa especialitzada.
Si sopta per fer servir papereres i reciclatge

domestics, no es garanteix la correcta des-
truccié de les dades, mentre que una des-
tructora convencional requereix de temps del
personal de la farmacia per fer-ho correcta-
ment amb garanties de seguretat.

En canvi, l'opcid d'externalitzar el servei es re-
comana encara que no es generi una quanti-
tat important de documentacio, almenys en
el cas d'eco-Shredder: “Nosaltres adaptem el
cost del servei que oferim a qualsevol volum i
Us que la farmacia requereixi’, assenyala Jordi
Gispert. A més, la destruccié es realitza in situ a
la farmacia, el que aporta seguretat al procés.
Que és el pitjor que es pot fer en relacié a
la documentaci® que genera una farmacia?
Aquest expert ho té clar: “No tenir cura de
quina és la seva destinacid final"

LA POLITICA DE PREUS DE LA FARMACIA,
FONAMENTAL PER A UNS BONS RESULTATS

Els experts en estudis de mercat Merca Dinamica expliquen laimportancia de poder comparar
els preus dels altres canals de venda

En un mon tan competitiu com el que vivim,
la forma com els consumidors perceben el
producte a l'establiment és fonamental en
la decisio final de compra. En aquest sen-
tit, és primordial saber el que estan fent els
competidors més propers i coneixer les dife-
rents variables que alteren el comportament
del consumidor. En el sector farmacéutic,
aquest aspecte s'accentua especialment en
aquells articles que també sén comercialit-
zats en d'altres canals més competitius en
preus, especialment els productes de para-
farmacia comercialitzats en supermercats o
hipermercats. “Les farmacies, avui més que
mai, necessiten informacio real, precisa i fia-
ble del que esta passant amb els productes
de parafarmacia en altres canals de venda’,
expliquen des de Merca Dinamica, especia-
litzats en el punt de venda i collaboradors

de I'Associacié de Farmacies de Barcelona.
Merca Dinamica disposa dels recursos sufi-
cients per facilitar a cada farmacia les dades
i la informacié en funcié de les seves necessi-
tats particulars. Els informes que elabora per-
meten coneixer les diferents variables, a part
del preu dels productes en els establiments,
la seva abséncia o presencia en un punt de
venda determinat, I'existéncia d'ofertes o pro-
mocions, detecci¢ d'ubicacions especials, nU-
mero de facings, etc. A més, també treballen
els canals de venda online, o el sequiment de
triptics on també hi apareixen articles de pa-
rafarmacia.

“Els més de 25 anys que portem al mercat do-
nant servei i ajudant en la presa de decisions
a empreses de diferents sectors suposen una
garantia per als nostres clients perque ens ha
convertit en una empresa molt versatil’, asse-

guren. En aquest sentit, els seus estudis Ad-
hoc permeten adaptar-se al que vol el client.
El farmacéutic pot descarregar directament a
I'ordinador els fitxers dels Estudis de Mercat,
en diferents formats, amb taules dinamiques
d'Excel o Pdf, facilitant aixi la realitzacio de
comparatives i filtrar-ne el tipus de producte
que més interessi.

Un dels serveis més Utils que ofereixen és
I'Observatori de Preus, que permet fer com-
paracions mensuals en els diferents punts
de venda, i posen a disposicié de la farmacia
la informacié per grups de families de pro-
ductes. "Aquesta eina permet a la farmacia
conéixer i comparar mensualment els preus
dels productes de parafarmacia, i també ofe-
rir informacié sobre el preu mig i les pujades
i baixades de preu’, apunten des de Merca
Dinamica.
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GESTIO

EL GLIENT:

PER QUE NO TORNA?

n percentatge important de compra-

dors queden insatisfets amb el servei

prestat perd I'Unica manera de mani-
festar-ho és no tornar a entrar a l'establiment
del qual no han quedat contents. La percep-
ci6 que els clients tenen de l'atencié rebuda a
la farmacia no sempre coincideix amb la que
té el titular, que pot estar perdent usuaris sen-
se coneixer-ne els motius.

El ‘mystery shopper’ (comprador misterios)
té precisament la missié desbrinar com
veuen els clients aspectes com el tracte re-
but a la farmacia o I'atencié per part dels em-
pleats. Aquest és un dels serveis que ofereix
l'empresa especialista en Comunicacid en
farmacies, Kaminsky, a través de professionals
preparats que, fent-se passar per un compra-

dor normal, visiten la farmacia per avaluar
I'atencio prestada.

Préviament, I'expert es reuneix amb el titular
per fixar els ftems a valorar sobre els diferents
aspectes de l'atencié que presta la farmacia.
Un dia, sense previ avis (ni tan sols del pro-
pi titular), un suposat client es presenta per
prendre nota del temps d'espera per ser atés,
la professionalitat del venedor, la claredat de
la informacio que proporciona, la seva amabi-
litat o habilitat per fer vendes creuades.

El ‘comprador misterios’ també analitza
I'aspecte de la farmacia, la presencia de pu-
blicitat, l'ordre o la neteja. Kaminsky ofereix la
realitzacio d'aquest servei a la propia farmacia
0 a un establiment competidor.

La visita d'un comprador misteriés pot fer-li
obrir els ulls amb informacié que potser no
hagués imaginat mai’

>

LEMPRESARIAL DISPOSA DELS MILLORS
ASSESSORS PER A L'OFICINA DE FARMACIA

EFAC té signats acords de collaboracid

amb diverses empreses proveidores de

serveis per a la millora de la gestié de les
farmacies, a través dels quals els associats a
alguna de les empresarials (AFB, AFET, AGFE,
AFET) poden gaudir de condicions especials
en la contractacio dels serveis.

Alguns d'aquests proveidors els podeu trobar
en les pagines d'aquest primer nimero de la
revista FEFAC: I'empresa de seguretat Covert
Security, la d" e-commerce AMC Gestién, de
serveis ‘low cost’ Tres60Consultores, de pro-
teccio de riscos laborals Geseme, d'estudis de
mercat Merca Dinamica, de destruccié de do-
cumentacié eco-Shredder o de comunicacié
Kaminsky.

Al web de la Federacié (www.fefac.cat) es po-
den consultar altres collaboradors, entre els
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que destaquen els nostres assessors en I'ambit
laboral (Bufet Perulles&Moya), juridic (ARCO
Abogados) o fiscal (Buxaderas Advocats).

Nou servei d’assessorament economico-
financer

S'ha assolit un acord amb l'especialista en
gestié financera, Joan Massons, que posa
a disposicié de les farmacies el seu profund
coneixement sobre estrategia empresarial i la
seva amplia experiéncia.

Els serveis que presta aquest expert son
I'assessorament a les farmacies amb dificul-
tats de tresoreria o en les que vulgui tenir
més implicacid en les finances de la seva
farmacia, assessorament sobre inversions
i gestié dels moviments de tresoreria i per
I'aprovisionament per a possibles impaga-
ments futurs.

Per als socis d’AFB, les condicions economi-
ques sén especials, doncs la primera consulta
és gratuita i les seglients 100 euros (més IVA).
La quota per a la realitzacio de l'estudi de la
situacié financera de l'oficina de farmacia,
diagnostic i elaboracié dinforme sobre les
finances és de 800 euros (més IVA), mentre
que el seguiment mensual de les mesures
proposades en virtut de 'esmentat informe:
500 euros (més IVA).

Joan Massons, professor titular del Departa-
ment d’Economia, Finances i Comptabilitat a
Esade, és collaborador de 'empresarial des de
fa més d'una década, per formar part del pro-
fessorat que imparteix la formacié en Gestio
Empresarial d'Oficina de Farmacia que des-
envolupa AFB amb Esade, essent un dels pro-
fessors millor valorats per I'alumnat (amb una
puntuacio de 4,83 sobre 5 en I'Ultima edicid).
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GESTIO

LA “JUBILACIO ACTIVA”

(0 com ser pensionista © seguir treballant)

Espanya la possibilitat que un pensio-

nista de jubilacié compatibilitzi la per-

cepcioé de la seva pensié amb la feina
és una situacié que legalment ja es preveia
des de l'aprovacio de la Llei General de la Se-
guretat Social.

No obstant aixo, aquesta “possibilitat” reque-
ria, per tal de fer-se realitat, que previament es
regulessin i desenvolupessin reglamentaria-
ment els requisits i condicions que havien
de complir els interessats; desenvolupament
normatiu que, finalment, es va produir el 17
de mar¢ de 2013 quan va entrar en vigor la
norma que comentarem.

En efecte, el 16 de marg de 2013 sortia publi-
cat al Butlleti Oficial de I'Estat el Reial Decret-
Llei 5/2013, que procedia a regular les con-
dicions especifiques sota les quals es podria,
des de llavors, compatibilitzar la condicié de
“jubilat” amb la realitzacio i prestacid d'una
feina remunerada, ja fossin sota la modalitat
de feina o per compte propi com a treballa-
dor autonom.

Els motius del legislador per a l'aprovacio
d'aquesta norma sén diversos i responen a
una realitat social que afecta tant a Espanya
com a la resta de paisos de la Uni¢ Europea:
d’'una banda els escassos indexs de natalitat,
d'una altra banda, l'augment de l'esperanca
de vida i, finalment, la implantacié de me-
sures que contribueixen a una millor i major
sostenibilitat del Sistema Public de Pensions.

En general a Europa, i particularment a Es-
panya (@amb un sistema public de pensions
que sarticula sota el denominat sistema de
“repartiment”), els baixos indexs de natalitat
pronostiquen que, en pocs anys, es produira
un important descens de la poblacié en edat
de treballar que confronta directament amb
I'augment d'anys en els quals un jubilat hau-
ria de percebre la seva pensié amb carrec al
sistema public de pensions. Es a dir, cada ve-
gada hi haura menys treballadors i les seves
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I José Manuel Moya, advocat assessor de I'empresarial, signa aquest article sobre l'oportunitat que pot

suposar la jubilacié activa

EL 16 de marg¢ de 2013 sortia publicat al Butlleti Oficial
de UEstat el Reial Decret-Llei 5/2013 que regulava les
condicions especifiques sota les quals es podria, des de

llavors, compatibilitzar la condicio de “jubilat”

cotitzacions (quotes/pagaments) al sistema
hauran de suportar pensions cada cop més
llargues en temps i, per tant, ‘quantitativa-
ment”—en termes absoluts- més elevades.

A partir daquesta realitat social, el legisla-
dor, seguint les pautes marcades per la Unié
Europea al seu “Llibre Blanc 2012: Ajuda per a
unes pensions adequades, segures i sostenibles’,
va aprovar el Reial Decret-Llei 5/2013, de
mesures per afavorir la continuitat de la
vida laboral dels treballadors de major
edat i promoure I'envelliment actiu.

Amb total seguretat tots haurem sentit repe-
tides vegades l'expressio “envelliment actiu”i
amb més frequiencia en l'actualitat.

Des d'una perspectiva medica, I'Organitzacio
Mundial de la Salut ho defineix com “el pro-

cés en el qual s'optimitzen les oportuni-
tats de salut, participacio i seguretatamb
I'objectiu de millorar la qualitat de vida
de les persones a mida que envelleixin”.

| és en aquesta mateixa linia de la“participacio
social” on el Reial Decret-Llei 5/2013 hi juga
un paper important, ja que un ciutada que
treballa és una peca socialment activa i que
per tant, pot aportar el seu saber i experien-
cia que deriven de la seva carrera professional
aixi com col-laborar a la reduccié de la carrega
economico-financera que suporta el Sistema
Public de pensions.

Evidentment no podem deixar de banda
limportantissim factor de caracter economic
que pot aportar l'aplicacié efectiva d'aquesta
mesura, la qual pot ser un important estalvi
en limport de les pensions a pagar en els



proxims anys amb carrec al Sistema Public i el
presumible augment del poder adquisitiu i la
qualitat de vida del“jubilat actiu”

En general a Europa, 1
particularment a Espanya
els baizos indexs de
natalitat pronostiquen
que, en pocs anys, es
produira un important
descens de la poblacio en
edat de treballar

Sota aquests principis inspiradors, el Reial De-
cret-Llei 5/2013 estableix una serie de requi-
sits perque els interessats puguin adherir-se a
aquesta mesura. SOn els seglents:

a) La "Jubilacié Activa” sera aplicable a tots
els regims del sistema de la Seguretat
Social, exceptuant al Regim de classes
passives de I'Estat, que es regira pel que es
disposa en la seva normativa especifica.

b) Linteressat ha de reunir tots els re-
quisits exigibles per accedir al cent
per cent de la seva pensio; és a dir, no
sera possible la Jubilacié Activa en casos
de jubilacions anticipades. Convé recordar
que ens trobem en un periode transitori
i que els requisits necessaris per accedir
al cent per cent de la pensi¢ de jubilacié
(edat i anys cotitzats) augmenten cada any
que passa. Com a exemple, per accedir al
cent per cent de la pensié d'una jubilacid
I'any 2015 és necessari acreditar, com a
minim, 35 anys i 9 mesos de cotitzacié i
comptar amb 65 anys i 3 mesos dedat,
podent-se reduir aquesta edat minima i
necessaria fins als 65 anys si sacrediten
més de 35 anys i 9 mesos de cotitzacio.
En el cas dels treballadors que mai no ha-
gin accedit a la pensi¢ de jubilacio de la
Seguretat Social, després de comprovar els
requisits, es realitzara el calcul economic
de la pensié que li correspondria al tre-
ballador. Pero si el treballador ja percebia
la seva pensio de jubilacio i desitja reem-
prendre la seva activitat laboral sera ne-

cessari comunicar-ho a la Seguretat Social.
En ambdos casos I'Administracié des-
comptara, des del principi de la comptabi-
litzacio, un import igual al 50% de la pensiod
(completa) de la jubilacié de l'interessat.

c) El jubilat/treballador (per compte daltri o
Autonom) podra treballar tant a jornada
completa com a jornada parcial. No obs-
tant aixo, es treballi a jornada completa o
parcial, el percentatge de la pensié que es
percebi sera, en tot cas, una quantia igual
al 50% de la pensid que li correspondria
en cas de jubilaci¢ "total i completa” No
existeix cap tipus de limitacié temporal per
mantenir aguesta situacio, és a dir, és el tre-
ballador el que decideix quan s'inicia i quan
es finalitza la compatibilitat.

d) Arribats el moment en que el treballador
no vulgui continuar amb la compatibi-
litat entre la pensid de la jubilacié i la fei-
na, l'import de la seva pensio es restablira
en una quantitat igual al 100% de la ma-
teixa (calculada al moment inicial al qual
es va adherir a aquesta “jubilacié activa’, i
l'import sera el que ja va ser calculat i reco-
negut en el seu moment com a “pensié de
jubilacié completa”per la Seguretat Social).
A més, es tindra Dret a la percepcié de les
revaloritzacions anuals que s’hagin produit
durant el perfode de compatibitat.

e) Cotitzacio a la SS del Jubilat Actiu du-
rant aquesta situacié. Un important
incentiu és la reduccié de la carrega
economica en concepte de cotitzacions
a la Seguretat Social durant aquesta si-
tuacio, si bé s’ha de continuar cotitzant per
Incapacitat Temporal i per Contingéncies
Professionals, la quota més elevada, que
correspongui a les Contingéncies Comuns
(recordem: 28,30% en cas d'una feina per
compte daltri i un 29,80% per als Auto-
noms), desapareix, donant pas a una nova
quota i Unica - anomenada “de solidari-
tat”-, que ascendeix, inicament, al 8%
de la base de cotitzacio.

f) Per Ultim, s’ha de destacar que el treballa-
dor que s'adhereixi a aquesta mesura tindra
la consideracié legal de pensionista,

GESTIO

que garanteix el dret a l'assisténcia
sanitaria, les prestacions farmaceéuti-
ques, el gaudir dels serveis socials, etc.

No hi ha dubte que, encara que demorada en
el temps, i forcada per les circumstancies de
la crisi general del Sistema, sens dubte estem
davant d'una mesura molt interessant i que
amb absoluta certesa constituira tant una
atractiva alternativa personal per a un bon
nombre de treballadors per compte daltri i
Autonoms (petits empresaris), com també
una mesura que pot resultar d'ajuda per a
contribuir a la sostenibilitat del Sistema actual
de pensions de la Seguretat Social.

Estem davant d'una
mesura molt interessant
que constituira una
atractiva alternatioa
personal per a un bon
nombre de treballadors

Valorin doncs, amics nostres autonoms-far-
maceutics amb l'edat de jubilacié ja compli-
da, si tot aixo pot constituir en el seu cas en
particular una formula convenient i benefi-
ciosa que els permeti, sense excessives péer-
dues economiques i professionals, comencar
a gaudir com a “jubilats” del temps per des-
cansar de la seva activitat diaria a les oficines
de farmacia sense haver d'abandonar la direc-
cié, la cura i el contacte quotidia tant amb els
seus empleats com amb els usuaris.

Considerin tot aixd, perd no ho oblidin, en
aquest procés, la conveniéncia de ser ajudats
i guiats pels lletrats i assessors laborals.

José Manuel Moya Castilla'.
Advocat.
Consultoria i Estudi Legal, Bufet d/Advocats SLP.

Barcelona

1.- José Manuel Moya Castilla és Advocat actiu, assessor dempreses i expert en Negociacio Col-lectiva. Especialista en Dret Laboral i de la Seguretat Social, Ex professor Uni-
versitari de Dret Laboral i la Seguretat Social, Membre del Cos de Mediadors del TLC (Tribunal Laboral de Catalunya), autor de nombroses obres juridiques especialitzades
en Dret Laboral i de la Seguretat Social, i col-laborador-redactor habitual d'editorials juridiques i revistes especialitzades. Des del 1999 assessora I' AFB i als seus associats en
matéria laboral i de Seguretat Social i en les negociacions del Conveni Col-lectiu d'Oficines de Farmacia.
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T'AJUDEM A CONSTRUIR LA FARMACIA QUE VOLS

QuI SOM?

La Federacié d'Associacions de Farmacies de Catalunya (FEFAC), fundada I'any
1990, és l'organitzacié empresarial que representa els farmacéutics propietaris
d'oficina de farmacia de Catalunya. La seva Junta Directiva esta formada exclu-

sivament per titulars d'oficina de farmacia.

La FEFAC esta composada per les quatre associacions empresarials catalanes:
Associacié de Farmacies de Barcelona, AFB; Associacié Gironina Farmacéutica
Empresarial, AGFE); Associacié de Farmaceutics Empresaris de Lleida, AFELL; i
Associacié de Farmaceutics amb Oficina de Farmacia de Tarragona, AFET. Els

associats representen prop del 60% de farmacies de tot Catalunya.

FEFAC és una entitat sense anim de lucre i d'inscripcié voluntaria que té com a
principals objectius la defensa i el desenvolupament de les ocines de farmacia
des de la vessant empresarial, professional, de col-laboracié amb les Adminis-

tracions sanitaries i de servei a la poblacio.

QUE T'OFERIM?

Serveis

- Atenci¢ personalitzada: Atenem i derivem amb agilitat les consultes que rea-
litzen els associats sobre qualsevol aspecte de l'oficina de farmacia.

- Assessorament: Tenim els millors assessors experts en temes legals, laborals,
fiscals, etc, que posen a disposicié de l'associat els seus coneixements i ex-
periencia per a la millora de la gesti6 i el desenvolupament de l'oficina de
farmacia.

- Informacié constant i actualitzada: Informem diariament sobre 'actualitat del
sector i les novetats que poden afectar els farmaceutics com a titulars. No et
perdis el nostre web: www.fefac.cat.

- Formacié: Organitzem jornades formatives i conferencies amb una tematica
d‘alt interes per als socis (aspectes de gestié empresarial, laborals, fiscals, pro-
fessionals, etc.).

- Collaboracions amb empreses proveidores. Tenim signats convenis amb pro-
veidors de productes i serveis a l'oficina de farmacia, amb descomptes i ofer-

tes especials per als associats.

QUE FEM?

Accions

- Representem les oficines de farmacia davant els organismes ocials i Adminis-
tracions, amb les quals col-laborem en defensa dels drets del col-lectiu i per al
seu desenvolupament professional i empresarial.

- Collaborem amb els diferents agents del sector (entitats col-legials, indUstria
farmaceutica, organitzacions empresarials, associacions de pacients, societats
cientifiques, etc.) en defensa de l'oficina de farmacia com a punt de dispen-
saci¢ de productes amb el valor afegit que suposa el consell farmacéutic i de
desenvolupament de serveis de prevencioé i millora de la salut, aixi com per al
creixement professional i empresarial de les farmacies.

- Treballem per tal de fer arribar a les institucions i a 'opinié publica I'aportacié
sanitaria i economica que realitza el nostre sector a la societat i al sistema sani-

tari, aixi com les nostres reivindicacions.

ELS NOSTRES VALORS

« En qualsevol de les nostres accions, preval la defensa d'un sistema sanitari de
qualitat, una atencié centrada en el benestar i la salut del pacient i la promocié
de les bones practiques en l'exercici de la professio. Treballem per una farmacia
el més professional i propera a la poblacié possible i per un servei farmaceu-
tic que garanteixi 'accés del ciutada a la seva medicacié de forma igualitaria.

- La federacié empresarial, conscient que el col-lectiu es troba en un moment
decisiu, vol ser facilitadora del canvi i de les adaptacions que han de possibili-
tar a tots un futur estable i sostenible i una atencié sanitaria optima.

- El fet d'estar formada exclusivament per farmacéutics amb oficina de farmacia
fa que siguem I'inica que ens representa com a tals, i aquest fet ens diferencia
de la resta d'organitzacions farmaceutiques, que engloben els professionals
de la farmacia de manera més amplia i amb interessos que, tot i ser legitims,
no sempre sén coincidents amb els nostres.

- Els nostres objectius passen per potenciar l'activitat de Responsabilitat Social
Corporativa, és a dir, la vessant social de la farmacia i d'ajut als demés, doncs
ens mostra com el que realment som, un collectiu compromes, i alhora ens

serveix com a salvaguarda de la nostra professio.

Esperem que, amb aquesta informacid, t'animis a formar part de la nostra empresarial, el que ens donara representativitat i forca per treballar
pel desenvolupament de les nostres farmacies. Pero si abans de decidir-te vols conéixe’'ns millor, pots provar els nostres serveis durant 3 mesos

gratis. Envia'ns per fax o per email les segtients dades que et demanem i ens posarem en contacte amb tu.

VOLS MES INFORMACI0?

Nom i cognoms del titular:
Tel. Mobil:
Numero de farmacia:

FEFAC. Casanova, 84-86 entr. 1a. 08011 Barcelona - Tel. 93

email:
Localitat:

4-86 entl. 1:
nentat.
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! Bancofar

Grupo Banco Caminos-Bancofar

Saciedad Gestora de
Instituciones dis Inaersion Colectiva

Grupo Banco Caminos-Bancofar

Madrid, 1 de Junio de 2015

BANCOFAR COMERCIALIZARA LOS FONDOS DE INVERSION DE GESTIFONSA

Bancofar y Gestifonsa, Sociedad Gestora de Instituciones de Inversion Colectiva del Grupo Banco Caminos-Bancofar, han llegado a un
acuerdo de colaboracion para la comercializacion de los Fondos de Inversion y SICAV's entre sus clientes.

Gestifonsa, tiene como objeto principal ofrecer a sus participes una gestion activa acorde con la evolucion de los mercados financie-
ros, basada en la busqueda de la mayor rentabilidad de acuerdo al perfil de cada inversor.

La gestion realizada por Gestifonsa durante estos Ultimos afos se ha visto recompensada no sélo por el reconocimiento y galardones

otorgados por la prensa especializada, sino fundamentalmente por la confianza demostrada por sus clientes en la gestion de su pa-
trimonio.

PARA MAS INFORMACION

info@bancofar.es
+34901 101015
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EL NUEVO XE

UN VERDADERO JAGUAR
DE PRINCIPIO A FIN

Es una realizacion ideal de |la berlina departiva XE, tlene la misma
potencia y dindmica impresionante que F-type gracias a su molor

de gasolina 3.0 V6 de 340 CV El aspecto exterior de XE es un reflejo
discreto de su fuerza fenomenal, Gracias a una impresionantes gama de

una impresion inolvidable. La versian estandar incluye lantas de

aleacion de 18 pulgadas; las llantas de 19 o 20 pulgadas son opclonales
BRITISH-GALLERY JAGUARES

HOW ALIVE ARE YOU?

BRITISH GALLERY

C/ Dr, Fleming, 5-9 - 08017 Barcelona - Tel 93 362 24 84
Ctra, Macional ll, km, 645 - 0B349 Cabrera - Jel 95 /4180 25
/S Ramoen Carrasco | Formiguera, 18

www.jaguarbarcelona.es
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