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PRESENTACIO

FEFAC, LESTRATEGIA EN
DEFENSA DE LA FARMACIA

resentem el nimero 11 de la revista de la Federacié d’Associacions de
D Farmacies de Catalunya, carregat de bones noticies per a la farmacia.

Una de les principals, la vam conéixer el passat 5 d'octubre, quan la

Generalitat feia efectivala factura pels medicaments dispensats al mes
d'agost i s'aconseguia recuperar la normalitat en els pagaments el dia 5 de
cada mes, gracies a l'esfor¢ comu i solidari de les farmacies, els seus equips i
la resta del sector. A Fefac, hem treballat per recuperar la normalitat des de fa
vuit anys, guan van comencar els primers retards, amb el Consell de Collegis
de Farmacéutics de Catalunya, PIMEC i la Plataforma Multisectorial contra
la Morositat, i paral-lelament amb les administracions. “Aquesta accié de
responsabilitat social que ha realitzat la farmacia en els Ultims anys i malgrat
els impagaments, no fa més que reflectir la naturalesa i valors de tot un
sector, disposat sempre a emprendre accions per avancar i evolucionar, per
molt adverses que siguin les circumstancies’, afirma Antoni Torres, president
de I'empresarial en un article publicat a £/ Global el passat 11 d'octubre, on
valora el final d'aquesta etapa i on destaca la importancia de sumar esforcos
en defensa de la farmacia, més enlla de les circumstancies. El lector trobara
aquest article a la seccié d'actualitat d'aquest nimero.

La suma d'esforcos ha quedat manifesta amb el recent tancament del servei
Farmacia 24 hores de Glovo, plataforma contra la qual diferents empresarials
del sector van iniciar accions per no ajustar-se aquesta a la legislacié vigent.
Aixihovam fer a Fefac el febrer de 2018, idesprés la Confederacié Empresarial
d'Oficines de Farmacia d’Andalusia (CEOFA), el Consell General de Col-legis
Oficials de Farmaceutics (CGCOF) i I'Associacié Empresarial Adefarma.

Sumar-nos ens serveix per reforcar el paper del farmaceutic com a
professional de la salut i potenciar la seva imatge de professional expert en
el medicament. També accions com la nostra participacio en el | Forum de
Dialeg Professional presidit per la consellera de Salut, Alba Vergés, que ens
convida a participar en el futur de les professions sanitaries, i les reunions
mantingudes amb la direccié del CatSalut, com la que va tenir lloc el passat
3 de setembre, amb Adria Comella, director general del CatSalut; Marta
Chandre, subdirectora de Salut; i el gerent de Prestacions Farmaceutiques
i Accés al Medicament, Joaquin Delgadillo. Aquesta trobada donava
continuitat a la mantinguda el passat 4 de maig amb David Elvira, aleshores
director general del CatSalut, per tal de presentar la nostra proposta de
serveis com a empresarial.

En aquest nuimero trobarem altres informacions Utils per a la farmacia, com
el consell de socis de Fefac com Albert Pantaleoni, farmaceéutic i expert
en marqueting, o experiencies com la de Marina Oriol, vicepresidenta de
I'Associacié de Farmacies de Barcelona (AFB), que ens mostrara I'abans
i el després de la seva farmacia. Descobrirem com millorar la gestio de la
categoria de dermocosmeética gracies a la farmaceutica Meritxell Marti,
experta en salut i farmac internacional a Andorra. Finalment, presentem
l'oferta formativa de Fefac amb I'Escola Thuya Professional, que inicia un
nou curs de pircings a finals de novembre. També donarem a coneixer la
propera parada del projecte de Responsabilitat Social Corporativa “Frena el
Sol, frena el lupus’, que actualment compta amb 541 farmacies participants
i una cobertura de malalts de lupus del 51% a tota Espanya. No et perdis
la seccio Miscel-lania, amb consells de salut, curiositats i llibres recomanats.
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ACTUALITAT FEFAC

Sumant
esforcos
pel bé comu

Antoni Torres, president de FEFAC
(2018, 11 d’octubre). Sumando
esfuerzos por el bien comiin. El Global.
Recuperat de: www.elglobal.net

Lexperiencia viscuda aquests dltims vuit anys en mateéria de retards en els pagaments de
les receptes dispensades per les farmacies posa en relleu limprescindible i oportt que sén
el fet de mostrar-nos i actuar units en els objectius, el fet de formar part i contribuir amb
les institucions, a Catalunya lempresarial Fefac, el Consell de Col-legis de Farmacéutics de
Catalunya (CCFC) i PIMEC. El principal valor de la qual, implicacié i compromis sigui el bé
comu, en aquest cas de les farmacies, i no buscar el protagonisme exclusiu o excloent.

EI 2010 es produien els primers retards en el pagament per part de I’Administracid i des de
llavors, la situacié ha evolucionat des de maxims historics de quatre mesos, com va succeir
l'any 2013, a demores de 55 i finalment 25 dies.

Durant aquest temps, les farmacies, acompanyades dels seus equips i de la resta del sector, han
prioritzat la salut de les persones i la disponibilitat dels seus tractaments, fent front amb el seu
sentit de la responsabilitat a totes les prescripcions i evitant que la falta de liquiditat i la conse-
glient enorme dificultat per pagar als proveidors posés en risc el subministrament, veient-se
obligats a respondre amb el seu patrimoni o endeutament. En resum, el farmaceutic va haver
de triar entre considerar prioritaria la professionalitat, facilitant els tractaments, o considerar
prioritaria leconomia, preservant la seva situacio personal. | va triar les persones.

En aquesta tasca, a FEFAC vam creure que el més eficient era sumar forces, i per aixo tre-
ballarem des del primer moment al costat del CCFC, negociant i acordant amb les Ad-
ministracions els passos a sequir a cada moment, i paral-lelament buscant solucions per
aconseguir un pagament el més immediat possible per mitja d‘acords bancaris, i el més
important, sense utilitzar mai el ciutada com a eina de pressic.

Lempresarial que representa la petita, mitjana, microempresa i autonoms de Catalunya,
PIMEC, a peticio de FEFAC i al costat del CCFC i la Plataforma Multisectorial Contra la Mo-
rositat, es va involucrar en la problematica i va donar el seu suport a les farmacies catala-
nes, unint tots els afectats de la sanitat, treballant activament per aconsequir la liquidacic
del Pla de Pagament a Proveidors i defensant la farmacia com micro empresa que és.

El nostre discurs, mostres d'unitat i levidencia que com a sector lluitavem pel col-lectiu en
la mateixa direccié, al costat del grau de compliment per part de les administracions dels
acords aconsequits, van generar primer confian¢a i posteriorment sequretat pel fet de pri-
mer estabilitzar el cobrament mensual i després reduir els retards fins a eliminar-los.

Sense tot aquest esforc comu i solidari no hauria estat possible sortir de la situacié tan
complexa amb els nostres valors i imatge reforcats. | és que aquesta accic de responsabili-
tat social que ha realitzat la farmacia en els ultims anys i malgrat els impagaments, no fa
més que reflectir la naturalesa i valors de tot un sector, disposat sempre a emprendre ac-
cions per avancar i evolucionar, per molt adverses que siguin les circumstancies, i sempre
reforcar la figura del farmaceutic com a professional de la salut.

Té sentit no unir-nos entorn de les institucions que ens representen en tots els diferents am-
bits quan els altres actors s'uneixen una vegada i una altra per ser més visibles i influents?

El farmaceutic ha demostrat ser un professional compromes amb les persones, que des de
loficina de farmacia garanteix els serveis assistencials, laccés als medicaments i es preo-
cupa per la salut dels ciutadans. Aquesta actitud proactiva i efica¢ existeix més enlla de les
circumstancies, siguin bones o dolentes, fent visible la realitat de lorientacic de la farmacia
ala societat.
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Finalitzen els
retards en el
pagament a
les farmacies
catalanes

El'5 doctubre la Generalitat de Ca-
talunya va fer efectiva la factura pels
medicaments dispensats a 'agost i
es va aconseguir recuperar la nor-
malitat en els pagaments el dia 5
de cada mes, tal com contempla
el Concert d’Atencié Farmaceutica
signat amb el CatSalut.

“Les farmacies hem prioritzat el
ciutada i la disponibilitat dels seus
tractaments, en una de les accions
de responsabilitat social més relle-
vants, sense utilitzar-lo com a eina
de pressio, acordant paral-lelament
amb les administracions passes per
recuperar la normalitat, partint de
la incertesa mensual, passant per
la recuperacié parcial i ara la total,
centrats en el dialeg i respecte als
acords assolits” declara Antoni To-
rres, president de FEFAC.

‘Es una gran satisfacci6 haver
aconsequit, després de tants anys,
normalitzar el pagament a les far-
macies catalanes. | encara és més
satisfactori poder dir que, tot i les si-
tuacions critiques que s'han pogut
viure, els farmaceutics hem demos-
trat en tot moment el compromis
amb el ciutada, sense que el servei
assistencial es veiés afectat” decla-
ra Jordi de Dalmases, president del
Consell de Collegis Farmaceutics
de Catalunya (CCFQC).

Des de juliol del 2010 les farma-
cies han patit periodicament
endarreriments en el pagament,
des de 25 i 55 dies, fins a maxims
historics de quatre mesos l'any
2013. Durant aquest temps,
FEFAC i CCFC han treballat con-
juntament per aconseguir que el
pagament dels medicaments fos
una prioritat per a les Administra-
cions de la mateixa manera que
ho és per als pacients.



DiaSpect Tm

ANALITZADOR
PORTATIL
D'HEMOGLOBINA &9

Descompte

; i Addicional de 10 €
» Coeficient de Variacid (CV) inferior a I'1% introduint el codi:

. Mides: 15 em x 9cm x 4 cm DiaspFefac

+ Resultats precisos en menys de 2 segons

Connexid Bluetooth que, quan s'uneix a I'APP
POC Connect (versio exclusiva per a Android a
través de Play Store), permet veure en el Smar- DiaSpect Tm
=3 O
=€Cr

DlagNDBaTICR

tphone a temps real els resultats d'hemoglobina i
ens permet el seu llangament (podem incorporar
la identificacid del pacient,...) i explotacié en
format .CSY, també el seu enviament per
email,...

Analitzador d’hemoglobina DiaSpect TM

+ 100 cubetes per la analisis
+ Caixa de 100 llancetes unistik 216G

El mesurador d'hemoglobina DiaSpect TM ens
permetra conéixer els nivells d'hemoglobina d'un
pacient de forma rapida | econdmica, partint

d'una mostra de sang de menys de 10 microli-

Rapidesa, fiabilitat i precisio B 5

. 943 300 813
639 619 494 ©

BlOLaster) B8

www.biolaster.com



ACTUALITAT FEFAC

Glovo tanca la farmacia

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

Agencia Espanyola de Medicaments i
Productes Sanitaris (Aemps) s'ha pronun-
ciat sobre I'activitat de Glovo, la platafor-
ma digital a través de la qual els usuaris
podien adquirir medicaments que un
transportista comprava per lliurar-los al
consumidor, a 'adreca que aquest facili-
tava. LAemps ha exigit el cessament de
la venda de medicaments, per entendre
que no s'ajusta a la legislacio vigent.

Al mes de febrer de 2018, tant FEFAC com
la Confederacio Empresarial d'Oficines de
Farmacia d’Andalusia (CEOFA) i les seves
associacions provincials, com la mala-

guenya Ceofa, iniciaven accions per de-
nunciar I'activitat de Glovo. EI Consell de
Col-legis Oficials de Farmaceutics (CGCOF)
va denunciar al maig l'activitatillegal de la
plataforma. A Madrid, I'Associacio Empre-
sarial Adefarma va presentar, a principis
de juliol, un escrit qUestionant la legalitat
de Glovo.

A la Federacié ens mostrem satisfets de
qualsevol accid que garanteixi que la
poblacié rep els medicaments en les mi-
llors condicions i que fa un Us correcte, i
continuarem col-laborant amb l'autoritat
sanitaria per garantir la salut del pacient.

El semafor del soci

“Els productes de Clearblue poden comprar-se a les grans farmacies”

Un soci ens ha traslladat que el telefon d'atencio al client de Clearblue (900 816 706) informa que
“els productes Clearblue poden comprar-se a les grans farmacies” L'empresarial ha preguntat el
motiu pel qual Clearblue fa servir el terme “grans farmacies”i no “farmacies’, independentment
de si aquestes son grans o petites. Segons explica la companyia, es tracta d'un “error’, ja que
Procter & Gamble, directament o a través dels seus distribuidors i cooperatives farmacéutiques,
ofereix a les farmacies espanyoles els seus productes de la marca Clearblue, “sense distincié
del volum o facturacié de la farmacia” Per haver traslladat aquesta incidencia al departament
d'atencié al client perque ho puguin tenir en compte i evitar aquests “missatges imprecisos”
en el futur, assignem un semafor de color verd. + info: www.fefac.cat/alerta.asp?id=7186
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Fefac
assisteix

al I Forum
de Dialeg
Professional

El 19 de setembre va tenir lloc a Bar-
celona el | Forum de Dialeg Profes-
sional del Departament de Salut, al
qual Fefac va assistir, per tal d'abordar
les inquietuds dels professionals i
donar resposta a les necessitats de
salut de la poblacié catalana. Van
participar collegis, societats cientifi-
ques, organitzacions sanitaries i sin-
dicals, i entitats ciutadanes.

El | Forum de Dialeg Professional
va estar presidit per la consellera
de Salut de Catalunya, Alba Vergés,
que va presentar un diagnostic del
sistema sanitari catala, elaborat pel
Departament, per posar-se a tre-
ballar amb el sector per definir els
reptes de futur. Els principals reptes
son apropar la ratio dinfermeres i
infermers als estandards europeus;
fer més atractiva la medicina comu-
nitaria i familiar i, a la vegada, afavo-
rir que més facultatius hi optin per
dedicar-se a ella; establir mesures
per garantir la distribucié equitativa
de professionals arreu del territori; i
la coordinacié entre la planificacié
sanitaria i universitaria.
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ACTUALITAT FEFAC

FEFAC es reuneix

amb Adria

Comella

Aquesta trobada dona continuitat a la reunio
mantinguda el passat 4 de maig entre ’empresarial
i David Elvira, aleshores director general del
CatSalut, per tal de presentar la proposta de serveis.

El 3 de setembre, Antoni Torres i Jo-
sep Lluis Pinyana, president i vicepre-
sident de FEFAC, van mantenir una
reunié amb el director general del
CatSalut, Adria Comella; la subdirec-
tora del CatSalut, Marta Chandre; i
el gerent de Prestacions Farmaceuti-
ques i Accés al Medicament, Joaquin
Delgadillo. Josep Torrent-Farnell, res-
ponsable de I'Area del Medicament,
va excusar la seva assistencia. Es va
exposar una proposta general de més
collaboracié, coordinacié i participa-
ci6 de les farmacies amb el CatSalut,
amb l'objectiu comu de preservar i
millorar la salut del ciutada, raciona-
litzar I'Us dels medicaments i l'eficacia
i eficiencia del sistema de salut, mos-
trant que l'oficina de farmacia és clau
per assolir-ho en diferents ambits.

Com es proposa assolir-ho?

D'una banda, en torn el coneixement
del farmaceutic comunitari sobre el
medicament, amb la millora del com-
pliment terapéutic i de I'Us racional
dels medicaments. Daltra banda, en
la millora de les prestacions del sis-
tema, aprofitant la confianca del ciu-
tada envers l'oficina de farmacia i la
proximitat d'aquestes, que redunda
en benefici de l'equitat en l'accés al
medicament per part del ciutada. La
col-laboracié de les farmacies també
es pot potenciar en I'ambit de la salut
publica, mitjancant cribratges, segui-
ments d'indicadors de risc, prevencié
de la malaltia i informacioé i educacioé
en salut. Una de les qUestions plante-
jades va ser la incorporacié de l'oficina
de farmacia a l'estrategia de vacuna-
Ci6 contra la grip, junt amb la resta de
punts d'immunitzacié, en linia amb el
darrer exitds exemple de Franca.
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Dispensacié d'urgéncia

FEFAC considera que el sistema sani-
tari hauria de poder donar resposta a
aquestes situacions, sense necessitat
d'obligar el pacient a acudir a urgen-
cies, en el millor dels casos, o a deixar
el tractament fins a tenir disponible
una nova dispensacié, amb la utilitza-
ci6 de la recepta electronica.

Recepta electronica

Segons la proposta de FEFAC, en intro-
duir un nou medicament al Pla Tera-
peutic caldria ressaltar-ho per tal que
el farmaceutic pugui detectar visual-
ment la introduccié del nou farmac.
També es va traslladar que 'accés a
I'historial de prescripcions del pacient
per part del farmacéutic permetria re-
alitzar el seguiment de la medicacio
retirada i detectar possibles incompli-
ments, abandonament de tractament
o duplicitats. Una altra de les qUiestions
tractades va ser la collaboracié entre
farmacia hospitalaria i comunitaria.

Us de la paraula farmacia
Lempresarial promou davant del De-
partament de Salut de la Generalitat
la translacid a Catalunya del model
canari, que estableix que I'Us de la pa-
raula “farmacia”i la Creu de Malta sera
exclusiu de les oficines de farmacia.

Visi6 de la farmacia a Escocia

Com a marc de les propostes es va
aportar l'organitzacié del NHS Scotland
respecte a la farmacia. FEFAC va presen-
tar un resum de la presentacié “Achie-
ving Excellence in Pharmaceutical Care
a Strategy for Scotland” de Rose Marie
Parr, Chief Pharmaceutical Officer for
Scotland, realitzada a I'European Phar-
macists Forum, el juliol d'aquest any.

El model de
salut escoces
aposta per la
integracio de
la farmacia

Rose Marie Parr, chief pharmaceutical
officer for Scotland, va realitzar una pre-
sentacio el passat mes de juliol en el
marc de I'European Pharmacists Forum,
en la que va mostrar la visié de la farma-
cia com a part integral i millorada d'un
sistema de salut modern amb una aten-
cio farmaceutica segura, efectiva i cen-
trada en la persona.

Rose Marie Parr defensa que aconseguir
l'excel-léncia en l'atencié farmaceutica
integrada és una estrategica per millorar
la qualitat de vida dels pacients i garantir
I'ds segur dels medicaments, tenint en
compte que el farmaceutic i la farmacia
son, en moltes ocasions, el primer i darrer
contacte que el pacient té amb el siste-
ma de salut.

Compromisos del NSH Scotland

El sistema de salut escocés treballa per
incrementar i millorar I'ds i accés dels
serveis farmaceutics, sent aquest un dels
seus compromisos principals, segons va
explicar en la seva presentacié Rose Ma-
rie Parr. A més, és prioritari que aquests
serveis siguin sostenibles i satisfacin les
necessitats de la poblacio.

El NHS Scotland és partidari de la inte-
gracié dels equips de farmacia en les
practiques d'atencié primaria i de la
transformacié dels serveis de farmacia
hospitalaria.

l'atencio farmaceutica ha de garantir per
sobre de tot I'Us segur dels medicaments
i, per aixo, el personal farmaceutic ha
d'adquirir més competencies i capacitats
cliniques. En aquest sentit, aposta també
per la millora de I'atencié farmacéutica a
domicili o a residéncies, sense deixar de
banda les comunitats rurals, afavorint un
millor accés a les persones que viuen en
aquests nuclis.

L'Ultim compromis del NHS Scotland és
la millora de la prestaci¢ de serveis far-
maceutics a través de I'Us de la informa-
Cio i les tecnologies digitals.



ACTUALITAT DEL SECTOR

Mediformplus presentara noves claus de
gestio farmaceutica a Madrid

Mediformplus organitza els dies 131 14 de
novembre a Madrid la vuitena edicié del
Meeting Feng, networking que permet
als professionals del sector conéixer les
noves claus de gestié de la farmacia i el
servei al client. Aquest esdeveniment es
caracteritza per fomentar I'aprenentatge
a partir de l'experiéncia dels casos dexit
de farmacies a escala nacional i interna-
cional, tenint en compte aspectes rela-
cionats amb la gestid, les innovacions
digitals i les modes retail.

El Meeting Feng comptara amb 14 po-
nents entre els quals destaquen farmaceéu-
tics catalans com José Ibanez, que parlara
del metode Toyota a l'oficina de farmacia, o
Jordi Boncompte, de Barcelona. Teresa Gil
Alegre sera una de les ponents estrella del
bloc de xerrades IFeng, i Graciela Sdnchez
una de les especialistes en retail presents
en aquesta edicié. En I'ambit internacional
destaca la presencia de ponents com Jean
Lucca Strata, director general de la xarxa de
Farmacies Apoteca Natura de Floréncia.

Cap a on va la professié?

Aquesta edicié del Meeting Feng re-
flexionara sobre cap a on es dirigeix la
professié farmaceéutica, caracteritzada
per la motivacié i la passio, i per aquest
motiu, aquesta ocasio participara en el
Meeting Feng l'exjugador de basquet
Sergi Grimau, que actualment es de-
dica a pronunciar conferéncies moti-
vacionals, aixi com tallers i formacions.
Grimau tractara de transmetre als far-
maceutics I'energia necessaria per em-
prendre qualsevol canvi.

Suport de la indtstria farmacéutica
Les jornades Meeting Feng comptaran
amb el suport de més de 20 laboratoris,
entre els quals destaca el patrocini de
marques com Pranarém, Aboca, Alcon,
Almirall, BD Rowa, Boiron i Laboratoris
Pierre Fabre. lesdeveniment tindra lloc a
I'Hotel Melid Barajas a Madrid i esta pre-
vist que assisteixin més de 300 farmacéu-
tics, 200 farmacies i els 20 laboratoris.

Edicions MIC

www.revistesamida.cat

Qué aporta el Meeting Feng?

El networking facilita nous coneixements
que després es poden extrapolar a la
farmacia, intercanvi d'idees amb altres
companys de professié, apropar-se a la
industria farmaceutica, coneixer que esta
passant a Europa amb els models de far-
macia, aprofitar les noves solucions tec-
noldgiques i preparar-se davant les pos-
sibles amenaces de mercat futur.

ETS SOCI DE FEFAC?
15% DE DESCOMPTE
EN EL PREU DE LA INSCRIPCIO

Truca'ns al 93 323 24 22 o envians
un e-mail a fefac@fefac.cat per
obtenir el teu codi promocional
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ACTUALITAT DEL SECTOR

Experts en farmacia defensen una
estrategia nacional d’atencio domiciliaria

“Cal desenvolupar una estratégia nacional d'atencié a domicili”
Es la conclusio a la qual han arribat els experts que van participar
en el curs "Atencid domiciliaria: continuitat assistencial” celebrat
a la Universidad Internacional Menéndez Pelayo (UIMP), a San-
tander, el passat mes de setembre, organitzat per I'Institut For-
macié Cofares (IFC) i dirigit per l'expert en sanitat Julio Sdnchez
Fierro, vicepresident de I'Associacio Espanyola de Dret Sanitari.

Lexpert en dret sanitari va referir-se a la llei 16/1997, de Re-
gulacié de Serveis de les Oficines de Farmacia. L'article 1, en
el seu apartat 5, reconeix la competéncia de la farmacia, no
nomeés al mateix establiment. Els apartats 6 i 9 destaquen
la seva collaboracio del farmaceutic amb l'objectiu de de-
tectar reaccions adverses i la col-laboracié amb programes
que promoguin les administracions per garantir la qualitat
de l'assistencia farmaceutica i I'atencié sanitaria. Aquesta llei,
segons Sanchez-Fierro, indica que son les comunitats qui te-
nen les competencies en aquesta matéria.

Sanchez-Fierro va concloure que, a més de la base legal, exis-
teixen algunes experiencies, com les que s'han dut a terme al
Pais Basc, Comunitat Valenciana i alguns indicis a Extremadura.
També va referir-se a la inclusié d'aquesta possibilitat en el Pro-
jecte de Llei de Farmacia de la Comunitat de Madrid.

Julio Sdnchez Fierro, vicepresident de I'Associacié Espanyola
de Dret Sanitari. Especialista en dret laboral i sanitari.

FIRMA DE NUEVO ACUERDO

Oficial de Farmacéuticos de Malaga

de valor que ofrece esta entidad financiera.

uno, como fondos de inversian, depdsitos o sequros.

Bancofar firma un acuerdo de colaboracién con el Colegio

El pasado 19 de septiembre Bancofar, conocido como el Banco de los farmacéuticos, firmd un acuerdo de
colaboracién con el Colegio Oficial de Farmacéuticos de Malaga. Dicho convenio abarca diferentes aspectos, entre los
que ests hacer participes a los farmacéuticos colegiados de toda la provincia de Malaga de todos los servicios y ofertas

Ademas de resolver las necesidades especificas de cada
farmacéutico y de cada oficina de farmacia, Bancofar les apoyard
en todas las necesidades financieras que se puedan presentar a
lo largo de la vida personal y profesional, con diferentes
productos financieros que se ajustardn a las necesidades de cada

—

Aedicacion & Foto 1; De izquierda a derecha;

! . D. Manuel Pazo Lozang, Director General
Bancofar; 0. Francisco Javier Florido Alba,
s ¢ Presidente Colegio Oficial de
1te para las empresas  Famacéuticos de Malaga; D. Miguel Angel

aiae Oficiales con Sierra Santander, Director General

oo Irstitucional Bancofar
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ACTUALITAT DEL SECTOR

Els serveis assistencials a les farmacies
han experimentat un creixement continu

“Integrar els serveis farmaceutics as-
sistencials en les linies estratégiques
i en projectes continguts en el Pla de
Salut de Catalunya és la manera de
contribuir al fet que la farmacia comu-
nitaria s'integri en el sistema sanitari i
que els farmaceutics proporcionin als
pacients atencié de maxima qualitat”,
Aquesta és la principal conclusié del
Monografic nimero 29 “Central de Re-
sultats. Evolucié de la prestacicé de ser-
veis d’atencid farmaceutica i serveis rela-
cionats amb la salut comunitaria de les
farmacies de Catalunya 2012-2017" de
'Observatori del Sistema de Salut de
Catalunya (OSSC).

Aquest informe és el primer que aporta
informacié sobre el desenvolupament
i evolucié dels serveis professionals
farmaceutics que es duen a terme a
Catalunya, que va ser pionera a Europa
en la integracio d'activitats preventives

i assistencials al si de les farmacies co-
munitaries, i actualment, hi ha tres ser-
veis emmarcats en el Concert d’Atencio
Farmaceutica subscrit entre el CatSalut
i el Consell. El primer va ser el programa
de manteniment amb metadona l'any
1998. Els serveis del programa per la
determinacié del risc d'infeccio del VIH
per mitja del test rapid i el programa de
deteccié precog¢ de cancer de colon i
recte es van incorporar lI'any 2012,

Programa amb metadona

Des de la seva concertacié l'any 2012,
els serveis professionals assistencials a
les farmacies de Catalunya han experi-
mentat un creixement. El programa de
manteniment amb metadona implica
158 farmacies, atén una mitjana de més
de 1.000 pacients cada mes i subministra
anualment més de 12.000 tractaments.

Cribratge del VIH

Des de la concertacio del servei, 129 far-
macies han realitzat el cribratge del VIH,
han fet 13.754 proves i han obtingut 135
resultats positius (10 per cada 10.000
proves). Des de l'any 2014 fins al 2017,
s’ha incrementat un 54,9% el nombre
de farmacies que ofereixen el serveiiun
111,2% el nombre de proves.

Deteccio precog de cancer de colon
Pel que fa al model organitzatiu pel cri-
bratge de cancer de colon i recte, aquest
abasta les provincies de Barcelona, Giro-
na i Alt Pirineu. Implica una mitjana men-
sual del 643 farmacies, valor que s'ha
multiplicat per 10 des de la seva concer-
tacio. Des del 2013 s'ha incrementat un
430% el nombre de col-lectors entregats,
i s’ha assolit una participacié mitjana pro-
pera al 50% de la poblacié diana.
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Potredinodors:

Coldaboradors:

WresAps

Meeting F&=NG

':-::r'-grés lider en Gestid de |'Oficing de Farmacia

HACIONALS | INTERMACIONALS

m?." % gimiroll  Alcon:— & BD )‘F‘W solrex

CAUDALJE BIODERMA @ rovomest £ sewcie s

LES CLAUS DE LA GESTIO DE L'OFICINA DE FARMACIA | EL SERVEI
AL CLIENT EN EL NETWORKING MES POTENT DE L'ANY

e,

il

gEe PARTICIPANTS '

. 2

UNA EXPERIENCIA UNICA D' APRENENTATGE, INSPIRACIO, NETWORKING | TENDENCIES

Pﬂﬁnlr!'
AR OEEEED  DUCRAY ELGLOBAL fTarmawentas
mige WD Cices
BUAX P
K Heol Ot wutwn icx @, wiiown [ - @

(L) 603 855614 > eventos@mediformplus.com £ mediformplus.com

MES DE
ﬂﬁ- 300 @) 200 FARMACIES proacrives
125 LABORATORIS Lioers

13 i 14 de Novembre

Madrid

Mediforrm®

13 | Novembre 2018 FEFAC




GESTIO

Oportunitats de millora en el punt
de venda a l'oficina de farmacia

Els experts recomanen gestionar 'aparador com un element important dins del
pla de marqueting de la farmacia i no com un actiu immobiliari, recolzant-se en els
laboratoris amb marques importants per tal de cridar I’atenci6 de ’'usuari.

“El farmaceutic
té un enorme
poder de
Prescripcio que
el diferencia del
personal d’altres
establiments”
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Sén 10 les oportunitats de millora en
el punt de venda a la farmacia, segons
shopperTec. La consultoria estrategica es-
pecialitzada a coneixer el comprador i el
punt de venda, va explicar-les en el marc
del curs “Merchandising a la farmacia. Far-
macies i laboratoris ho veiem de la ma-
teixa manera’, organitzat a Barcelona pel
Col-legi de Farmaceutics i Beauty Cluster
Barcelona a finals de juliol, en un acte al
qual va assistir la Federacié d’Associacions
de Farmacies de Catalunya (FEFAC).

1. El consell farmaceutic

La recomanacié del professional far-
maceutic és una oportunitat en el punt
de venda a la farmacia, per transmetre
aquest professional sanitari credibilitat

i confianca a la poblacié. El farmaceutic
té un enorme poder de prescripciéd que
el diferencia del personal d'altres establi-
ments, i la formacio és basica per donar a
I'usuari la millor recomanacio.

2. Reconeixement del comprador

El comprador identifica clarament els
atributs diferencials de la farmacia, que
son la qualitat del servei, la comprensié
de necessitats per part del farmaceutic,
aixi com el seu tracte i disposicio. Les
arees de millora del canal serien les pro-
mocions, la baixa proactivitat comercial,
la falta de presencia en preu i un assorti-
ment adequat, segons shopperTec.

3. Els aparadors

La comunicacio en zones exteriors com
I'aparador, la porta o la facana acostuma
a passar desapercebuda per al consumi-
dor. Segons una enquesta realitzada per
shopperTec a compradors, només un de
cada cinc recorda l'aparador de la farma-
cia. En canvi, dos de cada cinc recorden
I'aparador de marques selectives i per-
fumeries. La farmacia té, per tant, una
oportunitat de millora amb l'aparador,
com fan altres canals amb retail organit-
zat, aprofitant-lo per cridar I'atencio del
client i reforcar la imatge de la farmacia.
En aquest sentit, els experts recomanen
gestionar I'aparador com un element im-
portant dins del pla de marqueting i no
com un actiu immobiliari. Cal recolzar-se
en laboratoris amb marques importants.

Best practices aparador

Poques marques
Marques liders i atractives
Categories estacionals
Simplicitat
Visuals amb cara de persona
Missatges clars i curts
Reclams (promocions)



4. Diferenciar entre medicacid i benestar
El comprador té, cada vegada més clar,
el tipus de productes que pot comprar
a la farmacia: els que necessiten recep-
ta del metge, els medicaments per als
simptomes menors i els productes per
a la salut i el benestar. Per aixo, quan
dissenyem la farmacia cal separar els
medicaments de la resta de produc-
tes. La senyalistica ha de ser senzilla i
facil d'entendre i no hauria de competir
amb la resta de material promocional i
comunicacio existent.

5. Fer visible la marca

El 62% de les persones que entren a la
farmacia es dirigeixen directament al
taulell. EI 38% visita algun dels lineals, on
la taxa de conversio és del 69%. Els lineals
de dermocosmetica i higiene oral son
els punts més calents de la farmacia. Tot
i que els lineals de bebé-infantil son els
menys visitats, €s on es passa mes temps,
aproximadament nou minuts. No esta
gens malament tenint en compte que la
duracié de lacompra a la farmacia és nor-
malment inferior a sis minuts. Només un
de cada 10 clients passa més de 10 mi-
nuts a la farmacia. La formacié de l'equip
és imprescindible a I'hora d'identificar
on han d‘anar les categories, expositors
i promocions. També tenir una proposta
dimplantacio del laboratori que afavo-
reixi la categoria volem treballar.

6. Bona gestio per categories
Les marques ajuden a ubicar les catego-
ries al lineal, és a dir, quan l'usuari fixa la

mirada sobre un producte, identifica la
marca i la categoria. Un cop identificada
la categoria, desplaca la vista a la resta de
productes del lineal.

7. Sempre productes al taulell

El taulell és un excel-lent lloc per comu-
nicar, especialment les Ultimes novetats,
oferir productes que el consumidor
compra perimpuls i també aquells que
requereixen assessorament per part del
farmaceutic.

8. Més categories del calaix al lineal
Entre un 55 i un 70% dels productes
surten del calaix. Fer-los visibles al tau-
lell és una oportunitat per a la farmacia.

9. Evitar la saturacié de comunicacio
en el punt de venda

Els elements de comunicacié i promo-
cié han d'estar ben dissenyats i ubicar-
se adequadament. Només el 50% dels
consumidors s'hi fixa en algun element
de comunicacio, sent els expositors del
taulell i de sala els millor valorats pels
compradors. Les pantalles de TV no
es recorden, tot i que es valoren posi-
tivament. Els fulletons informatius es
veuen, pero no es llegeixen. Sén recor-
dats, pero no el seu contingut o sim-
plement no se’ls emporten.

10. Comunicar promocions i preus

Les promocions i la seva comunicacio
son una gran oportunitat de millora
per a la farmacia. Pel que respecta al
preu, el comprador vol obtenir un des-

GESTIO

“El 62% de
les persones
que entren a
la farmacia
es dirigeixven
directament
al taulell”

compte, pero sense perdre el valor. El
comprador “marquista” busca qualitat i
confianga, no només preu. Per tant, cal
apostar per promocions que aportin
valor afegit, més enlla del preu.

Es molt important comunicar bé les
promocions. Segons la percepcié del
comprador, només el 5% de totes les
accions de compra estan en promocio.
Malgrat aixo, la percepcié del consumi-
dor de gran consum és cinc vegades
superior.

Quina és la promocio preferida
del consumidor?

El 91% dels consumidors volen
un descompte directe

El 75% prefereixen una quanti-
tat extra de producte

El 56% dels consumidors desit-
gen cupons de descompte per
proximes compres

El 36%, un regal d'un altre
producte complementari

El 24%, un regal que no tingui
res a veure amb el producte

Només el 5% escolliria parti-

cipar en concursos i premis
organitzats per la farmacia
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GESTIO: ENTREVISTA

ALBERT PANTALEONI

Farmaceutic 1 expert en marqueting

L’Albert compta amb una llarga experiencia en trade marketing en el sector de la salut i,
concretament, en el mon farmaceutic, amb una forta orientaci6 al client. Des de ben petit ha
viscut el dia a dia del tracte amb el pacient a la farmacia, ja que pertany a una familia de diverses
generacions de farmaceutics. La seva formacié complementaria en comunicaciéo i marqueting
I’han capacitat per liderar projectes a la industria farmaceutica i al mon editorial, centrant-se la
seva perspectiva en la solucié més que en el producte.

Les tecnologies han fet evolucionar
la farmacia i el consumidor, popu-
laritzant al famés “doctor Google”,
quin és el paper del farmaceéutic?

El farmaceutic s'ha d’adaptar a les ne-
cessitats dels pacients i convertir-se en
un Superman o Superwoman, actualit-
zat com a professional sanitari i, a més,
en gestid i comunicacio. Les xarxes so-
cials formen part d'aquests deures. El
consumidor cada vegada valora més
les xarxes socials i la teva marca per-
sonal de farmacia ha d'estar present.
“Dr. Google” ens pot ajudar a entendre
el consumidor, i a comunicar-nos en
el seu mateix idioma. Si analitzem qué
consulta i quines paraules clau utilitza,
podem comunicar-nos amb ell de la
mateixa manera a la farmacia.

La gestio per categories es vainventar
pensant en el consumidor. De quines
categories disposem a la farmacia?

La gestid per categories, com bé
dius, va inventar-se en gran consum,
per tal d’agrupar les marques i poder
comunicar-se de manera eficagc amb
el consumidor. La farmacia ja fa anys
que treballa a fons categories com
la cosmetica o infantil. A més, on té
una gran oportunitat de diferenciar-
se és en la categoria del consell far-
maceutic. El consumidor va directa-
ment al taulell en un 60% dels casos,
segons estudis de mercat publicats,
i es queda esperant mentre observa
productes desconeguts sense ordre
coherent. Hem d’'aconseguir comu-
nicar-nos amb ell en aquest precios
temps d'espera. Si sabem que el re-
fredat, dolor d'esquena, problemes
digestius, etc. sén les primeres cau-
ses de visita al metge de primaria,
per que no ordenem els simptomes
menors seguint aquest criteri?
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Quin consell donaria a I'hora de
triar les categories?

El millor consell és que identifiquem els
productes amb major rotacié a la nostra
farmacia (marques A i B) i els tinguem ben
exposats en les categories que son impres-
cindibles. Concretament, les tres que he
citat anteriorment, amb les de natural, hi-
giene, salut bucodental i farmaciola/primers
auxilis. Si seguim aquest senzill criteri, acon-
seguirem disminuir el nombre de referen-
cies i evitarem carregar-nos amb productes
que no tenen rotacié. Les categories, a més,
han de comptar amb un pla de campanyes
que aconsegueixin dinamitzar-les. No n'hi
ha prou amb tenir el producte ben ordenat,
cal acompanyar-lo amb molta gimnastica:
formacio, promocions, serveis, comunicacio,
merchandising, xarxes socials..

“El farmaceutic
sha dadaptar
a les necessitats
dels pacients 1
convertir-se en un
Superman”

Es laformacié de I'equip una oportunitat?
Per crear una historia deéxit és necessari que
tots anem en la mateixa direccio, per aixo
tant el titular com el seu equip han de rebre
formacié dels productes de cada categoria.
Ha de ser una formacié més enlla de les ca-
racteristiques de cada producte, profundit-
zant en la visié general de la categoria: des
dela prevalenca de la patologia fins a la seva
recurréncia, entendre les tipologies de pa-
cients, les sinergies entre productes i els seus

encreuaments més optims. No oblidem
gue moltes vegades tenim la millor informa-
ci6 a casa, gracies a lexperiencia dels nostres
equips en el seu dia a dia al taulell; per aixo
no oblidem compartir les best practices, a
més d'assignar un responsable de cada ca-
tegoria. Per dltim, sollicitem als nostres pro-
veidors, laboratoris partners, que ens ajudin
a millorar la recomanacié dels seus produc-
tes, mitjangant formacid i campanyes.

Quines preguntes podem fer als nostres
clients, més enlla de la dispensaci6?
Aquesta és la clau, podem saber molt so-
bre la patologia o el tractament, perod cal
saber connectar amb el pacient. Per fer-ho,
preguntes tan senzilles com si és per a tu
0 quan fa que ho prens, ens ajuden a en-
tendre la problematica de cada pacient i
poder donar un millor servei. Si, a més, ho
acompanyes d'un consell, o una frase ama-
ble com “ja em diras com t'ha anat’, crec
que aquest pacient tornara a la farmacia.

Quines eines per mesurar els resultats
de la gestio per categories son utils?
Per mesurar els resultats existeixen uns KPI's
indispensables. Recomano tenir sempre pre-
sents els seglients indicadors: vendes, tiquet
mitja, operacions/dia. Cal que sollicitem als
nostres laboratoris partners informacié sobre
levolucio de les categories i els seus productes,
veurem aixi si estem en linia amb la tendencia
de mercat o no. Potser estem infradimensio-
nats i tenim potencial per vendre més, o al
contrari. Tot i que les comparacions sén odio-
ses, si comptes amb un benchmark de sell out,
de la teva cooperativa o dempreses externes,
pots veure el comportament de les farmacies
de tipologia similara la teva. Et permet analitzar
tendencies, quins productes estan tenint exit i
quins estan decreixent. Son tantes les referen-
cies que gestionem a la farmacia que aquest
tipus dinformacio és imprescindible.



GESTIO: ENTREVISTA

Ets responsable del Club de la Farma-
cia, que celebra el seu 15é aniversari.
Podem trobar recursos per a la gestio de
categories?, quina seccié recomanes?
Lavantatge del Club de la Farmacia és que
estem molt a prop dels nostres clients, i ells
mateixos soliciten aprofundir en arees con-
cretes del seu interes. En aquests 15 anys ens
hem sabut posicionar en ajudar a la gestio
de la farmacia, amb el valor afegit que els
nostres usuaris son titulars i també la resta
dels equips, per tal de completar aquelles
nocions que els falten. Les estadistiques no
enganyen, la secci6 més consultada és la
de gesti6 i CLUB TV; actualment el produc-
te estrella és el curs de gestio del punt de
venda, “Pildoras para la salud de tu farmacia’,
on portem casos déxit de gran consum a la
realitat de la nostra farmacia.

Que t'aporta la teva actual posicio
com a KAM de Desenvolupament
Negoci Farmacia d’Almirall?

Aquesta posicid és de nova creacio, i de-
mostra l'aposta dAlmirall per la farmacia.
Es enriquidor tractar amb els responsables
de grups de farmacia professionals, tant de
farmacies independents com de la distribu-
Ci6, ja que tenim un llenguatge comu que
és la millora en la gestié de la farmacia i les
categories on estem més presents. La bona
noticia és que la condicié comercial ocupa
I'Ultima posicio, ja que donen més impor-
tancia a quines eines/serveis aportaré com
a partner per ajudar-los a diferenciar-se. El
benefici sobté multiplicant el marge per la
rotacié. Per mesurar les accions que hem
planificat, formant als equips previament,
és de maxima utilitat. Les que tenen exit les
repetim i estenem a la resta de farmacies.
Destacaria les campanyes sanitaries com la
de Salut d'esquena o Concienciacié de risc
cardiovascular. També estratégies de mer-
chandising com els expositors de columna
dAlmax coincidint amb I'epoca de maxima
rotacié de la marcaila campanya de TV.

Quins beneficis té formar part de
FEFAC, des del teu punt de vista?
Amés de ser un professional sanitari, el farma-
ceutic és un empresari que ha de gestionar el
seu negoci. FEFAC ajuda al fet que el titular no
se senti sol i i aporta formacio i visié estrategi-
Ca en aquest sentit. Destacaria el semafor de
la seva pagina web, on podem veure de ma-
nera intuititva les oportunitats i les amenaces
sectorials. Em consola saber, que quan apa-
reix un semafor vermell, Antoni Torres, presi-
dent de FEFAC, a qui li tinc un gran respecte
professional, no es queda de bracos plegats,
treballant en pro del collectiu.
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GESTIO: ABANS | DESPRES

Una farmacia al servei
de la gent del barri

Una farmacia viva al Poblenou de Barcelona que evoluciona en funcio de les necessitats
del client. Marina Oriol, la seva titular, ens explica com ha transformat el seu
establiment, convertint-lo en un centre sanitari de referencia al barri.

Marina Oriol és farmaceutica des de fa
més de 36 anys. Amb 22, ella i el seu marit,
també farmaceutic, van comprar una far-
macia al barri de Poblenou de Barcelona,
ubicat al districte de Sant Marti. A finals
del segle XIX, Poblenou era el territori amb
més concentracio industrial del pais, fins a
tal punt que fou nomenat el “Manchester
catala” Posteriorment, amb els Jocs Olim-
pics, es va iniciar una gran transformacié
del barri, que avui pren un nou impuls
amb el projecte 22@. “La zona on es tro-
ba la nostra farmacia era molt diferent de
com és ara’, explica la Marina, qui recorda
que abans la poblacié era molt més enve-
llida, 'entorn ple de fabriques i la zona on
es troben, céntrica. Ara hi ha molta gent
jove i les fabriques han desaparegut.

La farmacia, un centre sanitari

La farmacia de la Marina Oriol ha canviat
molt des dels seus inicis, pero ella sem-
pre ha tingut clara la visié del seu esta-
bliment com un centre sanitari que dona
resposta a les necessitats de les persones.
“Hem passat d'una farmacia de 15 metres
quadrats despai d'atencié al public a una
de 150. Es la mateixa farmacia, perd ens
hem anat menjant el magatzem’, explica.
La primera reforma la van fer poc temps
després de comprar la farmacia, ampliant
la zona d'atencio al public amb una part
del magatzem. Va ser durant la segona
reforma quan var acabar I'ampliacio, amb
el que quedava del magatzem i un con-
sultori. Aquest estiu s'ha readequat l'espai,
creant zones molt diferenciades.

Interior de Farmacia Marina Oriol.
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Fagana de la farmacia.

Una part de I'equip de farmacéutics.



Espais diferenciats

La farmacia es caracteritza per tenir molt
diferenciades les zones. La categoria in-
fantil ocupa una part molt important i és
una de les més maques. Actualment és
la filla de la Marina, la Gemma Puigven-
tés, qui sencarrega de la gestio d'aquesta
categoria. “Vam aprofitar l'espai que hi ha
sota l'escala per crear una cabanyeta per
a nens’, explica la Marina. Els infants acce-
deixen a ella a través d'una petita porta.
Alla troben cadiretes, llibres i joguines per
entretenir-se mentre la seva mare realitza
la compra tranquillament. Els productes
estan ordenats per margues i exposats en
set grans plafons. La zona d'infantil comp-
ta també amb una illa de cosmética.

En la darrera reforma es van quedar amb
la porteria de l'edifici, on ara trobem la
zona de dermocosmeética, separada del
taulell i amb detalls glamurosos com el
mirall i la cadira a l'estil camerino i una
pica per rentar-se les mans.

L'espai natural, a carrec de la Gemma, és
també caracteristic: unes lletres de gespa
artificial ajuden al consumidor a ubicar-se,
i els vinils de fons imiten la natura, com si
estiguéssim en un bosc d'arbres verds. Aixi
mateix, trobem un espai de dietética i una
zona fntima, tant masculina com femeni-
na. Determinades zones com l'entrada es
reserven a categories estacionals.

Evolucio constant

Les zones de la farmacia, endrecades i di-
ferenciades, permeten anar adaptant-se
a les necessitats del client i a la constant
demanda de nous productes, ja que sén
espais molt agils i rapids de transformar. A
més, es caracteritzen per 'austeritat, pero
sense perdre |'atractiu en cap moment.“Es-
tem al servei de la gent del barrii laimatge
que donem ha danar acord amb aquesta
filosofia’; assegura la Marina. Per generar
aquesta imatge i transmetre tranquil-litat,
sha optat per eliminar elements tecnold-
gics com el numero o les pantalles amb
anuncis. El toc final el donen els elements
antics com els sostres de volta catalana,
I'arc de darrere del taulell i el propi taulell,
amb més de 100 anys d'antiguitat.

Compartir punts de vista

La Marina combina el seu dia a dia a la far-
macia amb la vicepresidencia a I'Associacio
de Farmacies de Barcelona (AFB).“Es impor-
tant treballar des de les institucions per la
professio, aportar el nostre granet de sorra
i experiencia. Aixo ens ajuda a veure el que
fem des d'una alta perspectiva, compartint
punts de vista amb els altres”.

Lazona
de dermo-
cosmetica

és lamés
glamurosa de
la farmacia.
Compta amb
un miralla
I'estil camerino
iuna pica per
arentar-se les
mans.

GESTIO: ABANS | DESPRES

Mentre les mares
compren, els nens
poden jugar en una
cova que s’ha
habilitat sota
l'escalaiala qual
s’accedeix a través
d’una petita porta.

Al'esquerra,
l'espai
natural de
la farmacia,
amb les
lletres
imitant la
gespa.

Aladreta, el
laboratori,
amb un vidre
que permet
observar-lo
des de fora.
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MERITXELL MARTI

Farmaceutica 1 experta en salut

Meritxell Marti és titular de Farmacia Meritxell (Andorra) desde 1990. Des del principi va voler
diferenciar-se i, per aixo, es va especialitzar en farmacs internacionals. Amb esfor¢ i dedicacio, la
seva farmacia s’ha convertit en tot un referent en ’ambit sanitari, oferint farmacs i productes
de parafarmacia de tot el mon. L’any 1999 va crear una de les primeres pagines web en espanyol
relacionada amb el mon farmaceutic i sanitari, on rep consultes de tot tipus d’usuaris sobre aspectes
relacionats amb la salut i la bellesa. Meritxell respon aquestes consultes en el seu blog personal.

Quin tipus de farmacs demanen els
teus pacients, que no troben a Es-
panya o a d’altres paisos d’Europa?
Existeix molta diversitat, de fet ac-
tualment molts dels medicaments
s'autoritzen per I'Agencia Europea de
Medicaments a tota la comunitat eu-
ropea al mateix temps, pero existeix un
marge de temps entre |'autoritzacio per
part d'aquesta entitat i la comercialitza-
Ci6 a cada pais, en funcié del tipus de
farmac, i suposo que també per raons
economiques. Els paisos més rapids en
donar accessibilitat a aquests farmacs
son Alemanya o Regne Unit, ja que els
metges ‘més estudiosos” o ‘més al dia”
volen receptar-los o indiquen la possibi-
litat d'aquests medicaments per urgéen-
cia del tractament, per exemple. Existeix
també un altre tipus de farmac, provi-
nent d‘altres paisos, com els Estats Units,
que poden adquirir-se a Espanya a través
de medicacio estrangera. El problema
és que algunes vegades la burocracia és
molt lenta i a Andorra funciona amb una
mica més d‘agilitat, encara que només
sigui per la mida del pafs.

Com és el perfil de consumidor o con-
sumidora que compra a la teva far-
macia, a més d’aquell que s’interessa
pel farmac internacional?

De tot tipus, encara que actualment es-
tic posant emfasi en els complements
nutricionals, la meva categoria preferi-
da, en la que a escala internacional puc
aconseguir productes escollits espe-
cialment per mi. Es una mica més dificil
que esperar la visita del comercial del
laboratori, ja que darrere hi ha una tas-
ca d'investigacio, perd és agrait i dona
exclusivitat.
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Quins productes estan de moda en la
categoria de complements nutricionals?
Com a tendencia, el collagen continua
sent lider, perd també ho son els antio-
xidants en general, el resveratrol o el pyc-
nogenol, i com sempre, els acids grassos.
També és cert que la cdrcuma i els pro-
biotics estan cada vegada més de moda.

La dermocosmeética és una altra deles ca-
tegories que t'agraden, quins avantatges
té treballar-la, des del teu punt de vista?
La dermocosmetica és la meva segona
categoria preferida, en la mateixa impor-
tancia que els complements nutricionals.
Crec que és fonamental un bon conei-
xement del producte per aconseguir el
consell ideal. Si escollim els productes
adequats, el marge farmaceutic és molt
millor, perd personalment crec que és
una categoria molt agraida quan els
clients i les clientes estan contents i tor-
nen a la farmacia.

“Es fonamental un
bon coneirxement
del producte per

aconseguir el
consell ideal”

Queé pot aportar el farmaceutic res-
pecte a altres establiments on es
venen productes dermocosmetics?
Cal que ens diferenciem de les grans
perfumeries, ja que molts d'aquests
establiments compten amb veritables

expertes. El consell és fonamental i tam-
bé el coneixement de la pell. Crec que
és molt important parlar una estoneta
amb el client per coneixer no nomeés
quin és el producte ideal per a la seva
pell, sino també quin és el més comode
i el que millor s'adapta a les seves ne-
cessitats. Cal acompanyar el client quan
entra a la farmacia per si desitja alguna
recomanacio; per anar amb la cistella i
I'autoservei ja estan les grans perfume-
ries i magatzems. A la nostra farmacia,
per exemple, tenim mostres de tots els
productes. Si alguna marca no ens dona,
tinc uns pots de 3 ml. per poder prepa-
rar-los com a testers.

Quins productes son tendéncia en
dermocosmeética?

Si parlem de productes facials, indub-
tablement els més innovadors sén els
olis netejadors i els mist, ja no hidra-
tants sind també actius; les mascaretes
de cel-lulosa van estar de moda l'any
passat, pero crec que els productes de
mala qualitat han acabat amb aquest
boom. Les que es porten ara sén les
que sén infusions. Pel que fa a dermo-
cosmetica corporal, les cremes reafir-
mants amb oli de Monoi de Tahiti es
venen molt bé i, sobretot, els nous au-
tobronzejadors. A mi m'agraden espe-
cialment els productes tipus mascareta
que s‘apliquen abans d'anar a dormir
per llevar-se bronzejat; o en gotes per
afegir a la locié corporal. En cosmetica
capil-lar parlem de productes organics,
naturals, molt nets i exfoliants per al
cuir cabellut. En fotoproteccio la ten-
dencia son els productes ecologics i
amb filtres minerals, en general a tots
els paisos.
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Queé és tendéncia en maquillatge?
El més top soén els labials, de tot tipus, i
els productes per a pestanyes. Tots els
laboratoris fan mascares de pestanyes.
Els maquillatges per a cames estan
trencant estocs, sén una bogeria, so-
bretot s'ha notat aquest estiu.

Quins ingredients cosmeétics son
tendéncia en aquests moments?

A Espanya els proteoglicans sén
lingredient estrella avui dia. Destacaria
també altres ingredients com els enzims,
els probiodtics i els ferments, que es co-
mencen a utilitzar en altres paisos. | la
vitamina C en pols, directament sobre la
pell, que pot barrejar-se amb un sérum
d‘acid hialuronic, per exemple.

Si parlem de formats, envasos,
packaging, quins elements desta-
quen, des del teu punt de vista?
Com deia al principi de I'entrevista, la
novetat sén els mist, que moltes mar-
ques han comencat a incorporar a les
seves linies. També els pads impreg-
nats en exfoliants. Les cremes, sempre
en envasos airgel, que evita el contac-
te amb les mans i aconsegueixen un
minim de conservants.

segons Meritxell Marti.

TENDENCIES
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Teniu productes per a pells oncologiques?
Oferim aquests productes, pero real-
ment penso que si disposem de linies
de productes ecologics especifics per
a pells sensibles i reactives no cal que
aquests siguin especificament pro-
ductes per a pacients oncologics.

“Cal cuidar el

mobiliart de
la farmacia 1
el vestuari dels

treballadors ha de

ser impecable”

Quin consell donaries a un farma-
céutic que vulgui especialitzar-se
en alguna categoria?

Especialitzar-se és molt important. La
meva recomanacié és que cal marcar
la diferéncia com sigui a la farmacia.
Per exemple, si es realitzen formules
magistrals, que l'etiqueta del produc-

A Espanya, els proteoglicans -

son lingredient estrella. 2 s +
A daltres paisos, els pro- ’
biotics, els enzims i els fer- o = ' <}
ments s’estan popularitzant, ach

SOLAR

En fotoproteccio la

CORPORAL

te sigui perfecta i professional, que no
estigui feta a ma o a amb l'ordinador
de qualsevol manera. Un altre exem-
ple: si es decideix oferir un servei a la
farmacia, seguir sempre els protocols
o metodes establerts per aquell servei
i fer-ho el millor possible. Més enlla de
la frontera fisica, si parlem d'una pa-
gina web, per exemple, o de xarxes
socials, mantenir-les sempre actua-
litzades, que siguin modernes i oferir
informacié d'interes, no comencar una
web o crear un perfil i abandonar-los
al cap de poc temps. D'altra banda,
crec que és molt important tenir en-
drecada la farmacia i els productes
ben col-locats en els corresponents
expositors. Nosaltres, a la nostra far-
macia, intentem que tot estigui sem-
pre perfecte, com si realment es trac-
tés d'un veritable establiment de luxe.
Cal cuidar el mobiliari i el vestuari dels
treballadors ha de ser impecable. No-
saltres, a més, disposem d’un dispen-
sador d'aromes i musica ambiental.
També d’una il-luminacié determinada
pensada per a la nostra farmacia. Des
del meu punt de vista, tots aquests
petits detalls sén els que marquen la
diferencia.

MAQUILLATGE

El més top en

¢- maquillatge son els

labials.

tendencia a escala Les cremes
internacional reafirmants i

son productes els productes
ecologics iamb autobronzejadors

filtres minerals. estan de moda.

FACIAL
é Els productes més

innovadors son els
netejadors facials
amb olis netejadors
i els mist.

Les mascares

de pestanyes i
productes de
maquillatge per
ales cames han
trencat estocs
aquest estiu 2018.
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Nou curs
de pircings
facials 1
higienico-
sanitari

A través de la collaboracié de la
Federacié amb el centre formatiu
Thuya Formacié Professional, ofe-
rim als socis un nou curs sobre pir-
cingsfacialside tematica higienico-
sanitaria a preus especials. El lloc
de realitzacio del curs és l'escola
Thuya Formaci¢ de Barcelona.

La formacio esta dirigida a farma-
ceutics i auxiliars, i tindra lloc els
dies 20, 21,22 i 27 de novembre
al mati. Les classes son limitades
a 12 alumnes; per tant, si esteu
interessats en que algun treballa-
dor de la vostra farmacia realitzi
aquesta formacié, poseu-vos en
contacte amb nosaltres (93 323
24 22 /fefac@fefac.cat).

Normativa al respecte

Us recordem que la normativa per-
met als farmaceutics posar arraca-
des, mentre que els auxiliars estan
obligats a tenir una formacié acre-
ditada quan la perforacié del lobul
de lorella es realitza amb agulla. En
canvi, els auxiliars no necessiten for-
macié quan la perforacié del 1obul
de les orelles es realitza amb pistola
(o similar), és a dir,‘mitjancant la tec-
nica de subjeccié de larracada de
manera automatica, esteril o d'un
sol Us’, doncs aquesta activitat no té
consideracié de pircing.

Més informacié i programa

A la pagina web de FEFAC tro-
baras una noticia amb tota la
informacié el curs de pircings i
higienico-sanitari: horaris, lloc de
realitzacio, resum dels continguts
del curs, preus, i autoritzacié de
I'acompanyant per a la realitzacid
de les practiques. El link és:
http:/ffefac.cat/noticia.asp?id=6944

FORMACIO

ISABEL CABABELOS

Coordinadora de formacio de Thuya Formacié Professional

Isabel Cacabelos ens parla dels cursos de formacio per a
farmaceutics que ’escola Thuya porta a terme amb FEFAC i ens
avanca algunes de les novetats d’aqui a finals d’any.

Quins son els proxims cursos que po-
den cursar els farmaceéutics associats a
FEFAC a I'Escola Thuya de Barcelona?
A finals de novembre comenca un nou
curs de pircings facials i higienico-sani-
tari, a demanda dels farmaceutics. Ac-
tualment els pircings, com els tatuatges,
estan molt de moda i és un plus perala
farmacia poder oferir aquest servei.

Quins son els avantatges de realitzar
el curs a I'Escola Thuya Formaci6?
Estem especialitzats en formacio inte-
gral d'imatge personal de grau mitja
i superior, que engloba perruqueria,
estética, maquillatge, caracteritzacio,
assessoria d'imatge, estilisme.. Hem
ampliat la part de professionalitzacid
per donar un servei a les farmacies. Aixo
vol dir que les formacions sén especi-
fiques per a farmacéutics (el personal i
el centre estan només a la seva disposi-
ci6). Son grups reduits i ha d’haver-hiun
minim de persones inscrites perque es
puguin realitzar. Els preus sén especials
per ser socis de FEFAC i poden resultar
gratuits, doncs estan financats per la
Fundacio Tripartita.

Quines noves arees de formacio po-
den ser utils per al farmaceéutic?
Tenint en compte que el consumidor
cada vegada en sap més i es preocupa
més de la seva imatge, la recomanacid
del professional i el seu grau de conei-
xement dels productes és fonamental.
Arees com la cosmetologia prenen cada
vegada més importancia per a la farma-
cia, on el farmaceutic ha despecialitzar-
se i donar un servei afegit per obtenir
més vendes. Amb FEFAC realitzem un
curs de cosmetologia que aborda con-
ceptes relacionats amb I'anatomia, la qui-
mica organica, els productes cosmetics
per a la higiene de la pell, els cosmetics
de depilacio, els tractaments de mans i
peus, maquillatge i solars. Vam realitzar-
lo al juny i va tenir molt bona acollida per
part dels alumnes. Amb FEFAC, a més
estem treballant per ampliar els cursos i
oferir, a més de la formacié de pircings
i cosmetologia, altres cursos relacionats
amb tendencies, com el maquillatge, o
tractaments corporals, de cara al proxim
estiu. Animem als interessats en noves
formacions a contactar amb FEFAC per
anar preparant els grups.
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‘Frena el sol, frena el lupus’ arriba a
Granada, Murcia i Pontevedra

El Colegio Oficial de Farmacéuticos de Jaén acollira, el proxim 29 d’octubre, la
presentacio oficial de ‘Frena el sol, frena el lupus’ en aquesta ciutat, de la ma de
Passociacio de pacients de lupus de Jaén (ALUJA).

La campanya “Frena el sol, frena el lu-
pus’, que des de FEFAC vam posar en
marxa I'any 2014 a Catalunya amb la
col-laboracié de Ferrer, I'Associacié Ca-
talana de Lupus Eritematds (ACLEG) i
les distribuidores Alliance Healthcare i
Fedefarma, continua la seva implantacio
en altres punts d’Espanya. De moment,
es porta a terme a Aragd, Asturies, Ba-
lears, Sevilla i Madrid. Aquest estiu es va
presentar a Granada, Murcia i Ponteve-
dra, amb la collaboracio de farmaceéu-
tics, associacions de pacients i distribui-
dores farmaceutiques.

Proxima parada: Jaén

La propera ciutat que visitarem sera Jaén,
on el col-legi de farmaceutics d'aquesta
provincia acollira la presentacié a far-

maceutics i pacients, i que donara a
coneixer com les farmacies poden aju-
dar els pacients amb lupus, de la ma de
I'Asociacion de Lupus de Jaén (ALUJA).
Aquesta associacio i els pacients que en
formen part, han rebut amb satisfaccié
aquest projecte, que té com a objec-
tiu posar a l'abast dels malalts foto-
protectors de qualitat, doncs els rajos
solars sén una de les principals causes
d'empitjorament del lupus.

El doctor Agustin Colodro, metge inter-
nista del Complex Hospitalari de Jaén,
explicara com influeix la fotosensibilitat
en la pell, i Antoni Torres, president de
FEFAC, pronunciara una conferéncia so-
bre el paper de les farmacies en la mi-
llora dels malalts, a més de presentar la
campanya “Frena el sol, frena el lupus”.

541 farmaciesiun 51% de cobertura
A octubre de 2018, 541 farmacies for-
men part d'aquest projecte, donant co-
bertura a més de la meitat dels pacients
amb lupus a Espanya. Per beneficiar-se,
els malalts de lupus només han d'entrar
en unafarmacia adherida a la campanya,
ensenyar el seu DNI i el document que
acredita que forma part de l'associacio
de pacients de la zona, i escollir un dels
quatre productes de la campanya de la
gamma Protextrem de Ferrer. Cada be-
neficiari pot accedir a dos fotoprotec-
tors per compra i mes.

Cada dia son més les farmacies que
formen part d'aquesta iniciativa. Si vols
adherir-te, pots fer-ho en aquesta pa-
gina web: http//www.fefac.cat/noticia.
asp?id=4608

Las farmacias pueden ayudar a

los pacientes con lupus

Lunes, 29 de octubre, 13.00 h.
Colegio de Farmacéuticos de Jaén

Millén de Priego, 4.
iEntrada libre!

Confirmacion de asistencia:

Pacientes y piblice: alujo2001@hotmail.com
Farmacias y profesionales:cursoscof jaen®redfarma.org

] [}

Frena el sal,
frena el lupus

27 | Novembre 2018 FEFAC






Reserva calendaris
solidaris del SEM

Des de I'empresarial volem contribuir a la venda de
calendaris solidaris del Servei d’Emergencies Medi-
ques (SEM) i, per aquest motiu, animem a totes les
farmacies a adquirir calendaris i vendre'ls durant els
mesos de novembre i desembre. El preu és de 10 eu-
ros i sofereix la possibilitat d'encarregar-los amb un
petit expositor de sobretaula (minim 10 unitats).

El calendari esta protagonitzat per pacients que han estat
atesos pel personal medic del SEM durant una emergen-
cia, 12 histories emotives de retrobaments molt especials
que han estat fotografiats en llocs d'arreu del pafs.

Els fons obtinguts de la venda del calendari van destinats
a projectes que I'ONG Save the Children porta a terme
per atendre a la infancia sense recursos, aquells nens i
nenes que no poden gaudir dels seus drets com la resta.
Els interessats poden posar-se en contacte amb Ar-
nau Bayarri (arnau.bayarri@savethechildren.org). Gra-
cies a la col-laboracié de les farmacies, molts nens i
nenes podran gaudir d'un futur millor. Suma-t'hil

L

s I - -
CALENDARI SOLIDARI
SEM 2019 Un projecte de:
N R o bt
Reserva'l ara! EEEE
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Distribueix diptics
d’Oncolliga

El proxim 19 de novembre se celebrara el Dia Internacio-
nal de 'home. Des de FEFAC animem a les farmacies a
aprofitar aquest dia per abordar un problema de la salut
masculina: el cancer de prostata.
Per fer-ho, FEFAC ha —
fet arribar a les far-
macies, amb |'ajuda
d’Alliance Healthcare,
diptics informatius
d'Oncolliga i Janssen,
explicant qué és el
cancer de prostata,
diagnostic, tractaments

i habits de vida que cal
adoptar, a més doferir
informacio sobre com
Oncolliga, entitat sense
anim de lucre, pot ajudar
els pacients amb cancer.
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FEFAC EN PREMSA

m FEFAC se reune con el

_ _ Los farmacéuticos catalanes se retinen

nuevo director delCatSalut con Adria Comella, el nuevo director del
CatSalud

farmaventas
FEFAC se retine con Adria Comella,
nuevo director del CatSalut

Fefac traslada su propuesta de
servicios de la farmacia al CatSalut

| CORREQ
'FARMACEUTICO

Fefac: “Glovo funciona como una farmacia ‘on line’ .AEITIPS ubliga a Glovo a retirar su
: que X
incumple la normativa” servicio de entrega de farmacos

B Patranales caemd Tefac y Ceola, que denunciaron esta Setividad a1 contidersria “venta’, o

Iruduistria Fasmscdutics

radio4
rne

El programa d'informacié i economla Economix de Victor Bottini va entre-
vistar el 17 de setembre a Antoni Torres, president de FEFAC, sobre la reti-
rada del servei de medicaments sense recepta de la web de Glovo. El pro-

grama es pot escoltar al canal podcast de FEFAC www.fefac.es/podcast




FEFAC EN PREMSA

La campana "Frena el sol,

frena el lupus"
llega a Pontevedra

—_—

acta sanitarias

Las farmacias de Granada se
suman a la campana de FEFAC
sobre el lupus

Goyo Benitez, del programa
Julia en la Onda, parla amb An-
toni Torres, president de FEFAC,
perexplicarels consells basics so-
bre com aplicar un fotoprotector.
Es va emetre aquest estiu i esta
disponble al canal podcast de
FEFAC. www.fefac.es/podcast.

CORREQ e
FARMACEUTICO

Farmacéuticos murcianos ayudan frente al lupus

LaOpinil:'m DEMURCIA

Los farmacelticos
murcianos se alian frente al

lupus
El Codesget Ctficial ebe Farrmmacdsutic o, chit La Region die Mura ™
PR L carrysai " Fresu o Sol, frena e upas junto s ke

distribuldoras, [ industia larmacéutica ¥ asocaconss
wrnpresarialies

N
Entrevista a Antoni Torres, president de FEFAC
Especial Distribucion. Anuario 2017-2018.
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FARMACIA INTERNACIONAL

La majoria d’australians pensa que els farmaceutics
haurien de poder administrar vacunes

La Societat Farmaceutica d'Australia
(PSA) ha publicat una recerca que con-
clou que la poblaci¢ australiana esta a
favor que els farmaceutics administrin
vacunes comunes a les oficines de far-
macia. Segons la investigacié realitza-
da, un 64% dels enquestats estarien a

Belgica podra vendre productes
sanitaris fora del canal farmacia

El Ministeri de Sanitat esta elaborant un de-
cret que permetra la venda de productes
sanitaris, com embenats esterils, protesis,
gotes nasals o dispositius d'autodiagnos-
tic en establiments que no sén oficines
de farmacia. Fins ara la venda d'aquests
productes estava restringida a les farmaci-
es. Per fer-ho el Ministeri de Sanitat té en

favor i el 62% va assegurar que el sub-
ministrament de vacunes des de la far-
macia és un benefici per al pacient. En
total, dos de cada tres australians creu
que els farmaceutics haurien de poder
administrar les vacunes. Les vacunes
susceptibles de ser administrades pels

compte el marc europeu de lliure circula-
Ci6 de mercaderies. Els farmaceutics belgas
s'han mostrat contraris a aguesta mesura,
argumentant que linteres sanitari esta per
sobre de l'interes economic, recordant que
la figura del farmaceutic garanteix la segu-
retat i recordant que la norma haura d'in-
cloure garanties.

professionals farmaceutics serien la de
la tos ferina, la malaltia meningococ-
cia, aixi com les vacunes del viatger.
Actualment, les farmacies australianes
administren la vacuna de la grip sense
necessitat que el pacient hagi d'anar al
metge previament.

La firma Caudalie guanya a Franca un procés
judicial que avala la distribucio selectiva

La marca de cosmética francesa de
Bertrand i Mathilde Thomas, Caudalie,
ha guanyat un procés judicial iniciat
I'any 2013 a Franca contra la platafor-
ma 1001 pharmacies.com (Enova), una
de les webs més importants de venda
de productes de parafarmacia a Franca.
Caudalie va sollicitar a l'empresa on-
line que deixés de comercialitzar els
seus productes. La marca Caudalie sig-

na contractes de distribucié selectiva
amb les oficines de farmacia a través
de visita o des de la seva propia web.
1001 pharmacies.com venia els productes
de la firma a farmacies sense que aques-
tes tinguessin subscrit el contracte amb
la marca Caudalie. Els tribunals han donat
la rad al laboratori frances, reservant la
venda dels seus productes cosmetics a la
xarxa de farmacies autoritzada.

Alemanya ven farmacs per correu

La Comissid Antimonopoli d’Alemanya
ha rebutjat la peticid de prohibir el sub-
ministrament d'etics per via postal de
professionals i autoritats sanitaries, i les
farmacies alemanyes seguiran subminis-
trant etics per correu, per tal d'assegurar
I'accés als medicaments en arees remo-
tes. Des de la Comissié Antimonopoli
destaquen que aquestes vendes no

afecten significativament el seu nego-
ci, ja que la proporcié de medicaments
amb recepta venuts per correu postal
és baixa. La Comissié Antimonopoli esta
considerant també aixecar les prohibi-
cions actuals sobre punts de recollida
(com gasolineres) i maquines expene-
dores per tal de millorar la prestacié del
servei a escala nacional.

Aquesta noticia ha estat ben rebuda
pels professionals del sector farmaceu-
tic en general i els laboratoris que ve-
nen els seus productes al canal farma-
Cia, ja que suposa un aval a la xarxa de
distribucié selectiva de determinades
marques i productes, fet que permet
garantir, segons expliquen des de Cau-
dalie, la seguretat i la recomanacio del
professional farmacéutic.
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MISCEL-LANIA

CONSELL DE SALUT |

ADICCIO A LES XARXES SOCIALS

Una addiccié és un habit de conductes desmesurades
0 de consum de determinats productes, especialment
drogues, i dels quals no es pot prescindir o resulta molt
dificil fer-ho per raons de dependencia psicologica o
fins i tot fisiologica. Les addiccions tenen una croni-
citat i continuitat en el temps, i una funcionalitat. La
droga té una funcié en la vida de la persona que la
pren. Si parlem daddiccio a les xarxes socials, veiem
que la funcionalitat és una altra. Cal tenir clara quina
és la funcionalitat per tractar laddiccid.

Elisabeth Rusifiol, psicologa del centre
Merakia de Vic i experta de Doctoralia.es.

o |
I | & &
i3
Socialment, | e
les xarxes : E%E
. 7 |
socials sén

0
|\
. ]
els “bars” de tota la vida,

pero la diferéncia és que abans passava allo d“Ulls
que no veuen, cor que no en dol” i avui dia tots po-
dem “veure” digitalment el que fan els altres, més
0 menys en temps real. Aixo crea una necessitat
en la persona, que esta tot el temps pensant en les
notificacions de WhatsApp o en els likes que ha
obtingut en una fotografia concreta. Ha de revisar,
comprovar quin efecte ha tingut la seva frase, la
seva foto. Agradar als altres s'ha convertit en una
necessitat imperiosa que augmenta la sensacio de
solitud, fomenta encara més la baixa autoestima i
construeix persondlitats amb baixes habilitats so-
cials. Lautodeterminacié queda anul-lada i el locus
de control passa a ser extern, amb la qual cosaq,
cada vegada es tendeix a donar més criteri sobre la
nostra a vida als altres que a nosaltres mateixos. La
comparacio i la fabulacié augmenten i les persones
passen a viure vides “inventades” i a mostrar només
una felicitat ficticia i que, a més, s’ha de compartir
costiel que costiamb els altres a tota hora. LUs/abus
marcara la diferéncia entre addiccid o no.

La prevencid és clau per no caure en l'abus i per a
aixo leducacicé a lescola i a casa és fonamental.
En el cas ‘denganxar-se” fara falta reqular I'is, i
una molt competent Intel-ligéncia Emocional per
contrarestar la inseguretat, la sensacié de buit i fo-
mentar unes relacions socials sanes i més properes.
Aprendre a viure la vida de manera satistactoria i
valorar el que es té. Tenint en compte que les tec-
nologies han vingut per quedar-se hem de reforcar
assignatures dintel-ligéncia digital. Fomentar la
consciencia de I'is per aixi rebaixar I'abus.

Laura Isabel Arranz

LA DIETA
PARA EL

LLIBRE RECOMANAT

El dolor és un senyal d'alerta que, si es per-
llonga en el temps, perd la seva funcié i
redueix seriosament la qualitat de vida de
qui ho pateix. Cefalees, lumbalgia, pro-
blemes d'artritis o d'articulacions sén les
patologies més associades al dolor cronic
i tenen la inflamacié com a factor comd.
Adoptar uns correctes habits nutricionals
que prioritzin els aliments amb propietats
antiinflamatories i antioxidants ajuda a re-
duir el dolor de forma natural.

Laura Isabel Arranz, doctora en Alimen-
tacio i Nutricio, farmacéutica i dietista-
nutricionista, ens descobreix en aquest
llibre la seva dilatada experiencia nutri-
cional amb pacients que pateixen dolor
cronic i analitza la relacid entre dieta,
malaltia i dolor. Una guia practica que
ofereix la informacié més actualitzada
sobre la matéria, aixi com consells sobre
alimentacié saludable per millorar la sa-
lut i restablir el benestar.

de l'eéxit d’un tractament

SABIESQUE...? /

El color del farmac intervé en la nostra percepcié

Estudis realitzats pels departaments d’Epidemiologia Clinica i
Biostatica i Farmacia Hospitalaria de la Universitat dAmsterdam
van demostrar que els malalts que han de prendre un medica-
ment consideren que les pastilles blanques tenen una menor
eficacia curativa que les vermelles o les negres. Les grogues, ta-
ronges o vermelles es consideren estimulants; les blaves i verdes,
relaxants. “La resposta a un tractament farmacologic no és no-
més el reflex dels seus components quimics. Existeixen factors
aliens que poden influir considerablement en lefectivitat d'un
tractament, com la reputacié del metge, I'actitud del pacient
envers el resultat i la credibilitat del tractament. En aquesta ca-
tegoria sinclou el color del farmac. La diferencia entre farmacs
podria produir efectes terapeutics diferents’, segons els autors de
I'estudi (A. De Craen et al; “British Medical Journal’, gener 1997).

FRASE

no facis
sempre

CELEBRE

“St busques
resultats
diferents

el mateix”

A. Einstein, cientific
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ADQUISICION DE FARMACIA

HAGA REALIDAD EL SUENO DE TODO
FARMACEUTICO. INVIERTA EN SU FUTURO.

Soluciones a la medida de su negocio.

Préstamo Hipoteca Préstamo
Hipotecario. Mobiliaria. Personal.
Plazo: Plazo: Plazo:
hasta 30 afios. hasta 20 afios con la garantia de su hasta 7 afios con su garantia
Farmacia. personal.

Compensacién por desistimiento Compensacién por desistimiento Sin comisién por cancelacidn

total o parcial: total o parcial: anticipada

0%. 0%. total o parcial:
0%.

Escribanos Llamenos Visitenos

info@bancofar.es &) 901101015 En cualquiera de nuestras oficinas



