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FEFAC
PRESENTACIÓ

Presentem el número 11 de la revista de la Federació d’Associacions de 
Farmàcies de Catalunya, carregat de bones notícies per a la farmàcia. 
Una de les principals, la vam conèixer el passat 5 d’octubre, quan la 
Generalitat feia efectiva la factura pels medicaments dispensats al mes 

d’agost i s’aconseguia recuperar la normalitat en els pagaments el dia 5 de 
cada mes, gràcies a l’esforç comú i solidari de les farmàcies, els seus equips i 
la resta del sector. A Fefac, hem treballat per recuperar la normalitat des de fa 
vuit anys, quan van començar els primers retards, amb el Consell de Col·legis 
de Farmacèutics de Catalunya, PIMEC i la Plataforma Multisectorial contra 
la Morositat, i paral·lelament amb les administracions. “Aquesta acció de 
responsabilitat social que ha realitzat la farmàcia en els últims anys i malgrat 
els impagaments, no fa més que reflectir la naturalesa i valors de tot un 
sector, disposat sempre a emprendre accions per avançar i evolucionar, per 
molt adverses que siguin les circumstàncies”, afirma Antoni Torres, president 
de l’empresarial en un article publicat a El Global el passat 11 d’octubre, on 
valora el final d’aquesta etapa i on destaca la importància de sumar esforços 
en defensa de la farmàcia, més enllà de les circumstàncies. El lector trobarà 
aquest article a la secció d’actualitat d’aquest número.  

La suma d’esforços ha quedat manifesta amb el recent tancament del servei 
Farmàcia 24 hores de Glovo, plataforma contra la qual diferents empresarials 
del sector van iniciar accions per no ajustar-se aquesta a la legislació vigent. 
Així ho vam fer a Fefac el febrer de 2018, i després la Confederació Empresarial 
d’Oficines de Farmàcia d’Andalusia (CEOFA), el Consell General de Col·legis 
Oficials de Farmacèutics (CGCOF) i l’Associació Empresarial Adefarma. 

Sumar-nos ens serveix per reforçar el paper del farmacèutic com a 
professional de la salut i potenciar la seva imatge de professional expert en 
el medicament. També accions com la nostra participació en el I Fòrum de 
Diàleg Professional presidit per la consellera de Salut, Alba Vergés, que ens 
convida a participar en el futur de les professions sanitàries, i les reunions 
mantingudes amb la direcció del CatSalut, com la que va tenir lloc el passat 
3 de setembre, amb Adrià Comella, director general del CatSalut; Marta 
Chandre, subdirectora de Salut;  i el gerent de Prestacions Farmacèutiques 
i Accés al Medicament, Joaquin Delgadillo. Aquesta trobada donava 
continuïtat 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 número trobarem altres informacions útils per a la farmàcia, com 
el consell de socis de Fefac com Albert Pantaleoni, farmacèutic i expert 
en màrqueting, o experiències com la de Marina Oriol, vicepresidenta de 
l’Associació de Farmàcies de Barcelona (AFB), que ens mostrarà l’abans 
i el després de la seva farmàcia. Descobrirem com millorar la gestió de la 
categoria de dermocosmètica gràcies a la farmacèutica Meritxell Martí, 
experta en salut i fàrmac internacional a Andorra. Finalment, presentem 
l’oferta formativa de Fefac amb l’Escola Thuya Professional, que inicia un 
nou curs de pírcings a finals de novembre. També donarem a conèixer la 
propera parada del projecte de Responsabilitat Social Corporativa “Frena el 
Sol, frena el lupus”, que actualment compta amb 541 farmàcies participants 
i una cobertura de malalts de lupus del 51% a tota Espanya. No et perdis 
la secció Miscel·lània, amb consells de salut, curiositats i llibres recomanats.
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Sumant 
esforços
pel bé comú

	
L’experiència viscuda aquests últims vuit anys en matèria de retards en els pagaments de 
les receptes dispensades per les farmàcies posa en relleu l’imprescindible i oportú que són 
el fet de mostrar-nos i actuar units en els objectius, el fet de formar part i contribuir amb 
les institucions, a Catalunya l’empresarial Fefac, el Consell de Col·legis de Farmacèutics de 
Catalunya (CCFC) i PIMEC. El principal valor de la qual, implicació i compromís sigui el bé 
comú, en aquest cas de les farmàcies, i no buscar el protagonisme exclusiu o excloent.

El 2010 es produïen els primers retards en el pagament per part de l’Administració i des de 
llavors, la situació ha evolucionat des de màxims històrics de quatre mesos, com va succeir 
l’any 2013, a demores de 55 i finalment 25 dies.

Durant aquest temps, les farmàcies, 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-
güent enorme dificultat per pagar als proveïdors posés en risc el subministrament, veient-se 
obligats a respondre amb el seu patrimoni o endeutament. En resum, el farmacèutic va haver 
de triar entre considerar prioritària la professionalitat, facilitant els tractaments, o considerar 
prioritària l’economia, preservant la seva situació personal. I va triar les persones.

En aquesta tasca, a FEFAC vam creure que el més eficient era sumar forces, i per això tre-
ballàrem des del primer moment al costat del CCFC, negociant i acordant amb les Ad-
ministracions els passos a seguir a cada moment, i paral·lelament buscant solucions per 
aconseguir un pagament el més immediat possible per mitjà d’acords bancaris, i el més 
important, sense utilitzar mai el ciutadà com a eina de pressió.

L’empresarial que representa la petita, mitjana, microempresa i autònoms de Catalunya, 
PIMEC, a petició de FEFAC i al costat del CCFC i la Plataforma Multisectorial Contra la Mo-
rositat, es va involucrar en la problemàtica i va donar el seu suport a les farmàcies catala-
nes, unint tots els afectats de la sanitat, treballant activament per aconseguir la liquidació 
del Pla de Pagament a Proveïdors i defensant la farmàcia com micro empresa que és.

El nostre discurs, mostres d’unitat i l’evidència que com a sector lluitàvem pel col·lectiu en 
la mateixa direcció, al costat del grau de compliment per part de les administracions dels 
acords aconseguits, van generar primer confiança i posteriorment seguretat pel fet de pri-
mer estabilitzar el cobrament mensual i després reduir els retards fins a eliminar-los.

Sense tot aquest esforç comú i solidari no hauria estat possible sortir de la situació tan 
complexa amb els nostres valors i imatge reforçats. I és que aquesta acció de responsabili-
tat social que ha realitzat la farmàcia en els últims 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 avançar i evolucionar, per molt adverses que siguin les circumstàncies, i sempre 
reforçar la figura del farmacèutic com a professional de la salut.

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

El farmacèutic ha demostrat ser un professional compromès amb les persones, que des de 
l’oficina de farmàcia garanteix els serveis assistencials, l’accés als medicaments i es preo-
cupa per la salut dels ciutadans. Aquesta actitud proactiva i eficaç existeix més enllà de les 
circumstàncies, siguin bones o dolentes, fent visible la realitat de l’orientació de la farmàcia 
a la societat.

El 5 d’octubre la Generalitat de Ca-
talunya va fer efectiva la factura pels 
medicaments dispensats a l’agost i 
es va aconseguir recuperar la nor-
malitat en els pagaments el dia 5 
de cada mes, tal com contempla 
el Concert d’Atenció Farmacèutica 
signat amb el CatSalut.
“Les farmàcies hem prioritzat el 
ciutadà i la disponibilitat dels seus 
tractaments, en una de les accions 
de responsabilitat social més relle-
vants, sense utilitzar-lo com a eina 
de pressió, acordant paral·lelament 
amb les administracions passes per 
recuperar la normalitat, partint de 
la incertesa mensual, passant per 
la recuperació parcial i ara la total, 
centrats en el diàleg i respecte als 
acords assolits”, declara Antoni To-
rres, president de FEFAC.
“És una gran satisfacció haver 
aconseguit, després de tants anys, 
normalitzar el pagament a les far-
màcies catalanes. I encara és més 
satisfactori poder dir que, tot i les si-
tuacions crítiques que s’han pogut 
viure, els farmacèutics hem demos-
trat en tot moment el compromís 
amb el ciutadà, sense que el servei 
assistencial es veiés afectat”, decla-
ra Jordi de Dalmases, president del 
Consell de Col·legis Farmacèutics 
de Catalunya (CCFC).
Des de juliol del 2010 les farmà-
cies han patit periòdicament 
endarreriments en el pagament,  
des de 25 i 55 dies, fins a màxims 
històrics 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.

Finalitzen els 
retards en el 
pagament a 
les farmàcies 
catalanes

Antoni Torres, president de FEFAC 
(2018, 11 d’octubre). Sumando 
esfuerzos por el bien común. El Global. 
Recuperat de: www.elglobal.net
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L’empresarial es mostra satisfeta davant qualsevol 
acció del Ministeri de Sanitat que ajudi a garantir que 
la població rep els seus medicaments en les millors 
condicions i que en fa un ús correcte.

Glovo tanca la farmàcia

El semàfor del soci
“Els productes de Clearblue poden comprar-se a les grans farmàcies”

Un soci ens ha traslladat que el telèfon d’atenció al client de Clearblue (900 816 706) informa que 
“els productes Clearblue poden comprar-se a les grans farmàcies”.  L’empresarial ha preguntat el 
motiu pel qual Clearblue fa servir el terme “grans farmàcies” i no “farmàcies”, independentment 
de si aquestes són grans o petites. Segons explica la companyia, es tracta d’un “error”, ja que 
Procter & Gamble, directament o a través dels seus distribuïdors i cooperatives farmacèutiques, 
ofereix a les farmàcies espanyoles els seus productes de la marca Clearblue, “sense distinció 
del volum o facturació de la farmàcia”. Per haver traslladat aquesta incidència al departament 
d’atenció al client perquè ho puguin tenir en compte i evitar aquests “missatges imprecisos” 
en el futur, assignem un semàfor de color verd. + info: www.fefac.cat/alerta.asp?id=7186

	
L’Agència Espanyola de Medicaments i 
Productes Sanitaris (Aemps) s’ha pronun-
ciat sobre l’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 l’adreça que aquest facili-
tava. L’Aemps ha exigit el cessament de 
la venda de medicaments, per entendre 
que no s’ajusta a la legislació vigent.
Al mes de febrer de 2018, tant FEFAC com 
la Confederació Empresarial d’Oficines de 
Farmàcia d’Andalusia (CEOFA) i les seves 
associacions provincials, com la mala-

El 19 de setembre va tenir lloc a Bar-
celona el I Fòrum de Diàleg 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 població catalana. Van 
participar col·legis, societats científi-
ques, organitzacions sanitàries i sin-
dicals, i entitats ciutadanes.
El I Fòrum de Diàleg Professional 
va estar presidit per la consellera 
de Salut de Catalunya, Alba Vergés, 
que va presentar un diagnòstic del 
sistema sanitari català, elaborat pel 
Departament, per posar-se a tre-
ballar amb el sector per definir els 
reptes de futur.  Els principals reptes 
són apropar la ràtio d’infermeres i 
infermers als estàndards europeus; 
fer més atractiva la medicina comu-
nitària i familiar i, a la vegada, afavo-
rir que més facultatius hi optin per 
dedicar-se a ella; establir mesures 
per garantir la distribució equitativa 
de professionals arreu del territori; i 
la coordinació entre la planificació 
sanitària i universitària.

Fefac 
assisteix 
al I Fòrum 
de Diàleg 
Professional

guenya Ceofa, iniciaven accions per de-
nunciar l’activitat de Glovo. El Consell de 
Col·legis Oficials de Farmacèutics (CGCOF) 
va denunciar al maig l’activitat il·legal de la 
plataforma. A Madrid, l’Associació Empre-
sarial Adefarma va presentar, a principis 
de juliol, un escrit qüestionant la legalitat 
de Glovo.
A la Federació ens mostrem satisfets de 
qualsevol acció que garanteixi que la 
població rep els medicaments en les mi-
llors condicions i que fa un ús correcte, i 
continuarem col·laborant amb l’autoritat 
sanitària per garantir la salut del pacient.
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Rose Marie Parr, chief pharmaceutical 
officer for Scotland, va realitzar una pre-
sentació el passat mes de juliol en el 
marc de l’European Pharmacists Forum, 
en la que va mostrar la visió de la farmà-
cia com a part integral i millorada d’un 
sistema de salut modern amb una aten-
ció farmacèutica segura, efectiva i cen-
trada en la persona.
Rose Marie Parr defensa que aconseguir 
l’excel·lència en l’atenció farmacèutica 
integrada és una estratègica per millorar 
la qualitat de vida dels pacients i garantir 
l’ús segur dels medicaments, tenint en 
compte que el farmacèutic i la farmàcia 
són, 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 escocès treballa per 
incrementar i millorar l’ús i accés dels 
serveis farmacèutics, sent aquest un dels 
seus compromisos principals, segons va 
explicar en la seva presentació Rose Ma-
rie Parr. A més, és prioritari que aquests 
serveis siguin sostenibles i satisfacin les 
necessitats de la població.
El NHS Scotland és partidari de la inte-
gració dels equips de farmàcia en les 
pràctiques d’atenció primària i de la 
transformació dels serveis de farmàcia 
hospitalària. 
L’atenció farmacèutica ha de garantir per 
sobre de tot l’ús segur dels medicaments 
i, per això, el personal farmacèutic ha 
d’adquirir més competències i capacitats 
clíniques. En aquest sentit, aposta també 
per la millora de l’atenció farmacèutica a 
domicili o a residències, sense deixar de 
banda les comunitats rurals, afavorint un 
millor accés a les persones que viuen en 
aquests nuclis. 
L’últim compromís del NHS Scotland és 
la millora de la prestació de serveis far-
macèutics a través de l’ús de la informa-
ció i les tecnologies digitals.

El model de 
salut escocès 
aposta per la 
integració de 
la farmacia

Aquesta trobada dona continuïtat a la reunió 
mantinguda el passat 4 de maig entre l’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 Lluís Pinyana, president i vicepre-
sident de FEFAC, van mantenir una 
reunió amb el director general del 
CatSalut, Adrià Comella; la subdirec-
tora del CatSalut, Marta Chandre; i 
el gerent de Prestacions Farmacèuti-
ques i Accés al Medicament, Joaquin 
Delgadillo. Josep Torrent-Farnell, res-
ponsable de l’Àrea del Medicament, 
va excusar la seva assistència. Es va 
exposar una proposta general de més 
col·laboració, coordinació i participa-
ció de les farmàcies amb el CatSalut, 
amb l’objectiu comú de preservar i 
millorar la salut del ciutadà, raciona-
litzar l’ús dels medicaments i l’eficàcia 
i eficiència del sistema de salut, mos-
trant que l’oficina de farmàcia és clau 
per assolir-ho en diferents àmbits. 

Com es proposa assolir-ho?
D’una banda, en torn el coneixement 
del farmacèutic comunitari sobre el 
medicament, amb la millora del com-
pliment terapèutic i de l’ús racional 
dels medicaments. D’altra banda, en 
la millora de les prestacions del sis-
tema, aprofitant la confiança del ciu-
tadà envers l’oficina de farmàcia i la 
proximitat d’aquestes, que redunda 
en benefici de l’equitat en l’accés al 
medicament per part del ciutadà. La 
col·laboració de les farmàcies també 
es pot potenciar en l’àmbit de la salut 
pública, mitjançant cribratges, segui-
ments d’indicadors de risc, prevenció 
de la malaltia i informació i educació 
en salut. Una de les qüestions plante-
jades va ser la incorporació de l’oficina 
de farmàcia a l’estratègia de vacuna-
ció contra la grip, junt amb la resta de 
punts d’immunització, en línia amb el 
darrer exitós exemple de França.

FEFAC es reuneix 
amb Adrià Comella

Dispensació d’urgència
FEFAC considera que el sistema sani-
tari hauria de poder donar resposta a 
aquestes situacions, sense necessitat 
d’obligar el pacient a acudir a urgèn-
cies, en el millor dels casos, o a deixar 
el tractament fins a tenir disponible 
una nova dispensació, amb la utilitza-
ció de la recepta electrònica.

Recepta electrònica
Segons la proposta de FEFAC, en intro-
duir un nou medicament al Pla Tera-
pèutic caldria ressaltar-ho per tal que 
el farmacèutic pugui detectar visual-
ment la introducció del nou fàrmac. 
També es va traslladar que l’accés a 
l’historial de prescripcions del pacient 
per part del farmacèutic permetria re-
alitzar el seguiment de la medicació 
retirada i detectar possibles incompli-
ments, abandonament de tractament 
o duplicitats. Una altra de les qüestions 
tractades va ser la col·laboració entre 
farmàcia hospitalària i comunitària.

Ús de la paraula farmàcia
L’empresarial promou davant del De-
partament de Salut de la Generalitat 
la translació a Catalunya del model 
canari, que estableix que l’ús de la pa-
raula “farmacia” i la Creu de Malta serà 
exclusiu de les oficines de farmàcia.

Visió de la farmàcia a Escòcia
Com a marc de les propostes es va 
aportar l’organització del NHS Scotland 
respecte a la farmàcia. FEFAC va presen-
tar un resum de la presentació “Achie-
ving Excellence in Pharmaceutical Care 
a Strategy for Scotland” de Rose Marie 
Parr, Chief Pharmaceutical Officer for 
Scotland, realitzada a l’European Phar-
macists Forum, el juliol d’aquest any.
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ACTUALITAT DEL SECTOR

Mediformplus presentarà noves claus de 
gestió farmacèutica a Madrid
Mediformplus organitza els dies 13 i 14 de 
novembre a Madrid la vuitena edició del 
Meeting Feng, networking que permet 
als professionals del sector conèixer les 
noves claus de gestió de la farmàcia i el 
servei al client. Aquest esdeveniment es 
caracteritza per fomentar l’aprenentatge 
a partir de l’experiència dels casos d’èxit 
de farmàcies a escala nacional i interna-
cional, tenint en compte aspectes rela-
cionats amb la gestió, les innovacions 
digitals i les modes retail. 
El Meeting Feng comptarà amb 14 po-
nents  entre els quals destaquen farmacèu-
tics catalans com José Ibáñez, que parlarà 
del mètode Toyota a l’oficina de farmàcia, o 
Jordi Boncompte, de Barcelona. Teresa Gil 
Alegre serà una de les ponents estrella del 
bloc de xerrades  IFeng, i Graciela Sánchez 
una de les especialistes en retail presents 
en aquesta edició. En l’àmbit internacional 
destaca la presència de ponents com Jean 
Lucca Strata, director general de la xarxa de 
Farmàcies Apoteca Natura de Florència. 

ETS SOCI DE FEFAC?
15% DE DESCOMPTE 

EN EL PREU DE LA INSCRIPCIÓ 

Truca’ns al 93 323 24 22  o envia’ns 
un e-mail a fefac@fefac.cat per 

obtenir el teu codi promocional

Cap a on va la professió?
Aquesta edició del Meeting Feng re-
flexionarà sobre cap a on es dirigeix la 
professió farmacèutica, caracteritzada 
per la motivació i la passió, i per aquest 
motiu,  aquesta ocasió participarà en el 
Meeting Feng l’exjugador de bàsquet 
Sergi Grimau, que actualment es de-
dica a pronunciar conferències moti-
vacionals, així com tallers i formacions. 
Grimau tractarà de transmetre als far-
macèutics l’energia necessària per em-
prendre qualsevol canvi. 

Suport de la indústria farmacèutica
Les jornades Meeting Feng comptaran 
amb el suport de més de 20 laboratoris, 
entre els quals destaca el patrocini de 
marques com Pranarôm, Aboca, Alcon, 
Almirall, BD Rowa, Boiron i Laboratoris 
Pierre Fabre. L’esdeveniment tindrà lloc a 
l’Hotel Meliá Barajas a Madrid i està pre-
vist que assisteixin més de 300 farmacèu-
tics, 200 farmàcies i els 20 laboratoris.

Què aporta el Meeting Feng?
El networking facilita nous coneixements 
que després es poden extrapolar a la 
farmàcia, intercanvi d’idees amb altres 
companys de professió, apropar-se a la 
indústria farmacèutica, conèixer què està 
passant a Europa amb els models de far-
màcia, aprofitar les noves solucions tec-
nològiques i preparar-se davant les pos-
sibles amenaces de mercat futur.
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Experts en farmàcia defensen una 
estratègia nacional d’atenció domiciliària
“Cal desenvolupar una estratègia nacional d’atenció a domicili”. 
És la conclusió a la qual han arribat els experts que van participar 
en el curs “Atenció domiciliària: continuïtat assistencial”, celebrat 
a la Universidad Internacional Menéndez Pelayo (UIMP), a San-
tander, el passat mes de setembre, organitzat per l’Institut For-
mació Cofares (IFC) i dirigit per l’expert en sanitat Julio Sánchez 
Fierro, vicepresident de l’Associació Espanyola de Dret Sanitari.

L’expert en dret sanitari va referir-se a la llei 16/1997, de Re-
gulació de Serveis de les Oficines de Farmàcia. L’article 1, en 
el seu apartat 5, reconeix la competència de la farmàcia, no 
només al mateix establiment. Els apartats 6 i 9 destaquen 
la seva col·laboració del farmacèutic amb l’objectiu de de-
tectar reaccions adverses i la col·laboració amb programes 
que promoguin les administracions per garantir la qualitat 
de l’assistència farmacèutica i l’atenció sanitària. Aquesta llei, 
segons  Sánchez-Fierro, indica que són les comunitats qui te-
nen les competències en aquesta matèria.

Sánchez-Fierro va concloure que, a més de la base legal, exis-
teixen algunes experiències, com les que s’han dut a terme al 
País Basc, Comunitat Valenciana i alguns indicis a Extremadura. 
També va referir-se a la inclusió d’aquesta possibilitat en el Pro-
jecte de Llei de Farmàcia de la Comunitat de Madrid.

Julio Sánchez Fierro, vicepresident de l’Associació Espanyola 
de Dret Sanitari. Especialista en dret laboral i sanitari.
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Els serveis assistencials a les farmàcies 
han experimentat un creixement continu
“Integrar els serveis farmacèutics as-
sistencials en les línies estratègiques 
i en projectes continguts en el Pla de 
Salut de Catalunya és la manera de 
contribuir al fet que la farmàcia comu-
nitària s’integri en el sistema sanitari i 
que els farmacèutics proporcionin als 
pacients atenció de màxima qualitat”. 
Aquesta és la principal conclusió del 
Monogràfic número 29 “Central de Re-
sultats. Evolució de la prestació de ser-
veis d’atenció farmacèutica i serveis rela-
cionats amb la salut comunitària de les 
farmàcies de Catalunya 2012-2017” de 
L’Observatori del Sistema de Salut de 
Catalunya (OSSC). 
Aquest informe és el primer que aporta 
informació sobre el desenvolupament 
i evolució dels serveis professionals 
farmacèutics que es duen a terme a 
Catalunya, que va ser pionera a Europa 
en la integració d’activitats preventives 

i assistencials al si de les farmàcies co-
munitàries, i actualment, hi ha tres ser-
veis emmarcats en el Concert d’Atenció 
Farmacèutica 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 
determinació del risc d’infecció del VIH 
per mitjà del test ràpid i el programa de 
detecció precoç de càncer de còlon i 
recte es van incorporar l’any 2012.

Programa amb metadona
Des de la seva concertació l’any 2012, 
els serveis professionals assistencials a 
les farmàcies de Catalunya han experi-
mentat un creixement. El programa de 
manteniment amb metadona implica 
158 farmàcies, 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 concertació del servei, 129 far-
màcies 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 farmàcies que ofereixen el servei i un 
111,2% el nombre de proves.

Detecció precoç de càncer de colon
Pel que fa al model organitzatiu pel cri-
bratge de càncer de còlon i recte, aquest 
abasta les províncies de Barcelona, Giro-
na i Alt Pirineu. Implica una mitjana men-
sual del 643 farmàcies, valor que s’ha 
multiplicat per 10 des de la seva concer-
tació. Des del 2013 s’ha incrementat un 
430% el nombre de col·lectors entregats, 
i s’ha assolit una participació mitjana pro-
pera al 50% de la població diana.
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Oportunitats de millora en el punt 
de venda a l’oficina de farmàcia

Són 10 les oportunitats de millora en 
el punt de venda a la farmàcia, segons 
shopperTec. La consultoria estratègica es-
pecialitzada a conèixer el comprador i el 
punt de venda, va explicar-les en el marc 
del curs “Merchandising a la farmàcia. Far-
màcies i laboratoris ho veiem de la ma-
teixa manera”, organitzat a Barcelona pel 
Col·legi de Farmacèutics i Beauty Cluster 
Barcelona a finals de juliol, en un acte al 
qual va assistir la Federació d’Associacions 
de Farmàcies de Catalunya (FEFAC).

1. El consell farmacèutic
La recomanació del professional far-
macèutic és una oportunitat en el punt 
de venda a la farmàcia, per transmetre 
aquest professional sanitari credibilitat 

Els experts recomanen gestionar l’aparador com un element important dins del 
pla de màrqueting de la farmàcia i no com un actiu immobiliari, recolzant-se en els 
laboratoris amb marques importants per tal de cridar l’atenció de l’usuari.

“El farmacèutic 
té un enorme 
poder de 
prescripció que 
el diferencia del 
personal d’altres 
establiments”

i confiança a la població. El farmacèutic 
té un enorme poder de prescripció que 
el diferencia del personal d’altres establi-
ments, i la formació és bàsica per donar a 
l’usuari la millor recomanació.

2. Reconeixement del comprador
El comprador identifica clarament els 
atributs diferencials de la farmàcia, que 
són la qualitat del servei, la comprensió 
de necessitats per part del farmacèutic, 
així com el seu tracte i disposició. Les 
àrees de millora del canal serien les pro-
mocions, la baixa proactivitat comercial, 
la falta de presència en preu i un assorti-
ment adequat, segons shopperTec.

3. Els aparadors
La comunicació en zones exteriors com 
l’aparador, la porta o la façana 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 farmà-
cia. En canvi, dos de cada cinc recorden 
l’aparador de marques selectives i per-
fumeries. La farmàcia té, per tant, una 
oportunitat de millora amb l’aparador, 
com fan altres canals amb retail organit-
zat, aprofitant-lo per cridar l’atenció del 
client i reforçar la imatge de la farmàcia. 
En aquest sentit, els experts recomanen 
gestionar l’aparador com un element im-
portant dins del pla de màrqueting i no 
com un actiu immobiliari. Cal recolzar-se 
en laboratoris amb marques importants. 

Best practices aparador

Poques marques
Marques líders i atractives

 Categories estacionals
 Simplicitat

Visuals amb cara de persona
 Missatges clars i curts
Reclams (promocions)
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4. Diferenciar entre medicació i benestar
El comprador té, cada vegada més clar, 
el tipus de productes que pot comprar 
a la farmàcia: els que necessiten recep-
ta del metge, els medicaments per als 
símptomes menors i els productes per 
a la salut i el benestar. Per això, quan 
dissenyem la farmàcia cal separar els 
medicaments de la resta de produc-
tes. La senyalística ha de ser senzilla i 
fàcil d’entendre i no hauria de competir 
amb la resta de material promocional i 
comunicació existent.

5. Fer visible la marca
El 62% de les persones que entren a la 
farmàcia es dirigeixen directament al 
taulell. El 38% visita algun dels lineals, on 
la taxa de conversió és del 69%. Els lineals 
de dermocosmètica i higiene oral són 
els punts més calents de la farmàcia. Tot 
i que els lineals de bebè-infantil són els 
menys visitats, és on es passa més temps, 
aproximadament nou minuts. No està 
gens malament tenint en compte que la 
duració de la compra a la farmàcia és nor-
malment inferior a sis minuts. Només un 
de cada 10 clients passa més de 10 mi-
nuts a la farmàcia. La formació de l’equip 
és imprescindible a l’hora d’identificar 
on han d’anar les categories, expositors 
i promocions. També tenir una proposta 
d’implantació del laboratori que afavo-
reixi la categoria volem treballar.

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

“El 62% de 
les persones 

que entren a 
la farmàcia 

es dirigeixen 
directament 

al taulell”

mirada sobre un producte, identifica la 
marca i la categoria. Un cop identificada 
la categoria, desplaça 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 últimes novetats, 
oferir productes que el consumidor 
compra per impuls i  també aquells que  
requereixen assessorament per part del 
farmacèutic.

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 farmàcia.

9. Evitar la saturació de comunicació 
en el punt de venda
Els elements de comunicació i promo-
ció han d’estar ben dissenyats i ubicar-
se adequadament. Només el 50% dels 
consumidors s’hi fixa en algun element 
de comunicació, 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, però no es llegeixen. Són recor-
dats, però no el seu contingut o sim-
plement no se’ls emporten.

10. Comunicar promocions i preus
Les promocions i la seva comunicació 
són una gran oportunitat de millora 
per a la farmàcia. Pel que respecta al 
preu, el comprador vol obtenir un des-

compte, però sense perdre el valor. El 
comprador “marquista” busca qualitat i 
confiança, no només preu. Per tant, cal 
apostar per promocions que aportin 
valor afegit, més enllà del preu.
És molt important comunicar bé les 
promocions. Segons la percepció del 
comprador, només el 5% de totes les 
accions de compra estan en promoció. 
Malgrat això, la percepció del consumi-
dor de gran consum és cinc vegades 
superior.

Quina és la promoció 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 

pròximes 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 farmàcia
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“El farmacèutic 
s’ha d’adaptar 
a les necessitats 
dels pacients i 

convertir-se en un 
Superman”

albert pantaleoni
Farmacèutic i expert en màrqueting
L’Albert compta amb una llarga experiència en trade marketing en el sector de la salut i, 
concretament, en el món farmacèutic, amb una forta orientació al client. Des de ben petit ha 
viscut el dia a dia del tracte amb el pacient a la farmàcia, ja que pertany a una família de diverses 
generacions de farmacèutics. La seva formació complementària en comunicació i màrqueting 
l’han capacitat per liderar projectes a la indústria farmacèutica i al món editorial, centrant-se la 
seva perspectiva en la solució més que en el producte.

Les tecnologies han fet evolucionar 
la farmàcia i el consumidor, popu-
laritzant al famós “doctor Google”, 
quin és el paper del farmacèutic?
El farmacèutic 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 gestió i comunicació. 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 farmàcia ha d’estar present. 
“Dr. Google” ens pot ajudar a entendre 
el consumidor, i a comunicar-nos en 
el seu mateix idioma. Si analitzem què 
consulta i quines paraules clau utilitza, 
podem comunicar-nos amb ell de la 
mateixa manera a la farmàcia.

La gestió per categories es va inventar 
pensant en el consumidor. De quines 
categories disposem a la farmàcia?
La gestió per categories, com bé 
dius, va inventar-se en gran consum, 
per tal d’agrupar les marques i poder 
comunicar-se de manera eficaç amb 
el consumidor. La farmàcia ja fa anys 
que treballa a fons categories com 
la cosmètica o infantil. A més, on té 
una gran oportunitat de diferenciar-
se és en la categoria del consell far-
macèutic. 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 preciós 
temps d’espera. Si sabem que el re-
fredat, dolor d’esquena, problemes 
digestius, etc. són les primeres cau-
ses de visita al metge de primària, 
per què no ordenem els símptomes 
menors seguint aquest criteri?

Quin consell donaria a l’hora de 
triar les categories?
El millor consell és que identifiquem els 
productes amb major rotació a la nostra 
farmàcia (marques A i B) i els tinguem ben 
exposats en les categories que són 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 referèn-
cies i evitarem carregar-nos amb productes 
que no tenen rotació. 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 gimnàstica: 
formació, promocions, serveis, comunicació, 
merchandising, xarxes socials...
 

És la formació de l’equip una oportunitat? 
Per crear una història d’èxit és necessari que 
tots anem en la mateixa direcció, per això 
tant el titular com el seu equip han de rebre 
formació dels productes de cada categoria. 
Ha de ser una formació més enllà de les ca-
racterístiques de cada producte, profundit-
zant en la visió general de la categoria: des 
de la prevalença de la patologia fins a la seva 
recurrència, entendre les tipologies de pa-
cients, les sinergies entre productes i els seus 

encreuaments més òptims. No oblidem 
que moltes vegades tenim la millor informa-
ció a casa, gràcies a l’experiència dels nostres 
equips en el seu dia a dia al taulell; per això 
no oblidem compartir les best practices, a 
més d’assignar un responsable de cada ca-
tegoria. Per últim, sol·licitem als nostres pro-
veïdors, laboratoris partners, que ens ajudin 
a millorar la recomanació dels seus produc-
tes, mitjançant formació i campanyes.

Quines preguntes podem fer als nostres 
clients, més enllà de la dispensació?
Aquesta és la clau, podem saber molt so-
bre la patologia o el tractament, però cal 
saber connectar amb el pacient. Per fer-ho, 
preguntes tan senzilles com si és per a tu 
o quan fa que ho prens, ens ajuden a en-
tendre la problemàtica 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 diràs com t’ha anat”, crec 
que aquest pacient tornarà a la farmàcia.

Quines eines per mesurar els resultats 
de la gestió per categories són útils?
Per mesurar els resultats existeixen uns KPI’s 
indispensables. Recomano tenir sempre pre-
sents els següents indicadors: vendes, tiquet 
mitjà, operacions/dia. Cal que sol·licitem als 
nostres laboratoris partners informació sobre 
l’evolució de les categories i els seus productes, 
veurem així si estem en línia amb la tendència 
de mercat o no. Potser estem infradimensio-
nats i tenim potencial per vendre més, o al 
contrari. Tot i que les comparacions són odio-
ses, si comptes amb un benchmark de sell out, 
de la teva cooperativa o d’empreses externes, 
pots veure el comportament de les farmàcies 
de tipologia similar a la teva. Et permet analitzar 
tendències, quins productes estan tenint èxit i 
quins estan decreixent. Són tantes les referèn-
cies que gestionem a la farmàcia que aquest 
tipus d’informació és imprescindible. 



GESTIÓ: ENTREVISTA

FEFAC17 | Novembre 2018

Ets responsable del Club de la Farmà-
cia, que celebra el seu 15è aniversari.  
Podem trobar recursos per a la gestió de 
categories?, quina secció recomanes?
L’avantatge del Club de la Farmàcia és que 
estem molt a prop dels nostres clients, i ells 
mateixos sol·liciten aprofundir en àrees con-
cretes del seu interès. En aquests 15 anys ens 
hem sabut posicionar en ajudar a la gestió 
de la farmàcia, amb el valor afegit que els 
nostres usuaris són titulars i també la resta 
dels equips, per tal de completar aquelles 
nocions que els falten. Les estadístiques no 
enganyen, la secció més consultada és la 
de gestió i CLUB TV; actualment el produc-
te estrella és el curs de gestió del punt de 
venda,  “Píldoras para la salud de tu farmacia”, 
on portem casos d’èxit de gran consum a la 
realitat de la nostra farmàcia.

Què t’aporta la teva actual posició 
com a KAM de Desenvolupament  
Negoci Farmàcia d’Almirall?
Aquesta posició és de nova creació, i de-
mostra l’aposta d’Almirall per la farmàcia. 
És enriquidor tractar amb els responsables 
de grups de farmàcia professionals, tant de 
farmàcies independents com de la distribu-
ció, ja que tenim un llenguatge comú que 
és la millora en la gestió de la farmàcia i les 
categories on estem més presents. La bona 
notícia és que la condició comercial ocupa 
l’última posició, ja que donen més impor-
tància a quines eines/serveis aportaré com 
a partner per ajudar-los a diferenciar-se. El 
benefici s’obté multiplicant el marge per la 
rotació. Per mesurar les accions que hem 
planificat, formant als equips prèviament, 
és de màxima utilitat. Les que tenen èxit les 
repetim i estenem a la resta de farmàcies. 
Destacaria les campanyes sanitàries com la 
de Salut d’esquena o Concienciació de risc 
cardiovascular. També estratègies de mer-
chandising com els expositors de columna 
d’Almax coincidint amb l’època de màxima 
rotació de la marca i la campanya de TV.

Quins beneficis té formar part de  
FEFAC, des del teu punt de vista?
A més de ser un professional sanitari, el farma-
cèutic és un empresari que ha de gestionar el 
seu negoci. FEFAC ajuda al fet que el titular no 
se senti sol i li aporta formació i visió estratègi-
ca en aquest sentit. Destacaria el semàfor de 
la seva pàgina web, on podem veure de ma-
nera intuïtitva les oportunitats i les amenaces 
sectorials. Em consola saber, que quan apa-
reix un semàfor vermell, Antoni Torres, presi-
dent de FEFAC, a qui li tinc un gran respecte 
professional, no es queda de braços plegats, 
treballant en pro del col·lectiu. 
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Una farmàcia al servei 
de la gent del barri
Una farmàcia viva al Poblenou de Barcelona que evoluciona en funció 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 referència al barri.

Marina Oriol és farmacèutica des de fa 
més de 36 anys. Amb 22, ella i el seu marit, 
també farmacèutic, van comprar una far-
màcia al barri de Poblenou de Barcelona, 
ubicat al districte de Sant Martí. A finals 
del segle XIX, Poblenou era el territori amb 
més concentració industrial del país, fins a 
tal punt que fou nomenat el “Manchester 
català”. Posteriorment, amb els Jocs Olím-
pics, es va iniciar una gran transformació 
del barri, que avui pren un nou impuls 
amb el projecte 22@. “La zona on es tro-
ba la nostra farmàcia era molt diferent de 
com és ara”, explica la Marina, qui recorda 
que abans la població era molt més enve-
llida, l’entorn ple de fàbriques i la zona on 
es troben, cèntrica. Ara hi ha molta gent 
jove i les fàbriques han desaparegut. 

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

Una part de l’equip de farmacèutics.Interior de Farmàcia Marina Oriol.

Taulells i zona d’atencio al públic. Façana de la farmàcia.
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Espais diferenciats
La farmàcia 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-
tós, qui s’encarrega de la gestió 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. 
Allà troben cadiretes, llibres i joguines per 
entretenir-se mentre la seva mare realitza 
la compra tranquil·lament. Els productes 
estan ordenats per marques i exposats en 
set grans plafons. La zona d’infantil comp-
ta també amb una illa de cosmètica.
En la darrera reforma es van quedar amb 
la porteria de l’edifici, on ara trobem la 
zona de dermocosmètica, 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 càrrec de la Gemma, és 
també característic: 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. Així 
mateix, trobem un espai de dietètica i una 
zona íntima, tant masculina com femeni-
na. Determinades zones com l’entrada es 
reserven a categories estacionals. 

Evolució constant
Les zones de la farmàcia, endreçades i di-
ferenciades, permeten anar adaptant-se 
a les necessitats del client i a la constant 
demanda de nous productes, ja que són 
espais molt àgils i ràpids de transformar. A 
més, es caracteritzen per l’austeritat, però 
sense perdre l’atractiu en cap moment. “Es-
tem al servei de la gent del barri i la imatge 
que donem ha d’anar acord amb aquesta 
filosofia”, assegura la Marina. Per generar 
aquesta imatge i transmetre tranquil·litat, 
s’ha optat per eliminar elements tecnolò-
gics com el número o les pantalles amb 
anuncis. El toc final el donen els elements 
antics com els sostres de volta catalana, 
l’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-
màcia amb la vicepresidència a l’Associació 
de Farmàcies de Barcelona (AFB). “És impor-
tant treballar des de les institucions per la 
professió, aportar el nostre granet de sorra 
i experiència. Això ens ajuda a veure el que 
fem des d’una alta perspectiva, compartint 
punts de vista amb els altres”.Una part de l’equip de farmacèutics.

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

La zona 
de dermo-
cosmètica 

és la més 
glamurosa de 

la farmàcia.  
Compta amb 

un mirall a 
l’estil camerino 

i una pica per 
a rentar-se les 

mans.

A l’esquerra, 
l’espai 
natural de 
la farmàcia, 
amb les  
lletres 
imitant la 
gespa.

A la dreta, el 
laboratori, 
amb un vidre 
que permet 
observar-lo 
des de fora.

Façana de la farmàcia.
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Quin tipus de fàrmacs demanen els 
teus pacients, que no troben a Es-
panya o a d’altres països d’Europa? 
Existeix molta diversitat, de fet ac-
tualment molts dels medicaments 
s’autoritzen per l’Agència Europea de 
Medicaments a tota la comunitat eu-
ropea al mateix temps, però existeix un 
marge de temps entre l’autorització per 
part d’aquesta entitat i la comercialitza-
ció a cada país, en funció del tipus de 
fàrmac, i suposo que també per raons 
econòmiques. Els països més ràpids en 
donar accessibilitat a aquests fàrmacs 
són 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 urgèn-
cia del tractament, per exemple. Existeix 
també un altre tipus de fàrmac, provi-
nent d’altres països, com els Estats Units, 
que poden adquirir-se a Espanya a través 
de medicació estrangera. El problema 
és que algunes vegades la burocràcia és 
molt lenta  i a Andorra funciona amb una 
mica més d’agilitat, encara que només 
sigui per la mida del país. 

Com és el perfil de consumidor o con-
sumidora que compra a la teva far-
màcia, a més d’aquell que s’interessa 
pel fàrmac internacional?
De tot tipus, encara que actualment es-
tic posant èmfasi en els complements 
nutricionals, la meva categoria preferi-
da, en la que a escala internacional puc 
aconseguir productes escollits espe-
cialment per mi. És una mica més difícil 
que esperar la visita del comercial del 
laboratori, ja que darrere hi ha una tas-
ca d’investigació, però és agraït i dona 
exclusivitat. 

meritxell martí
Farmacèutica i experta en salut
Meritxell Martí és titular de Farmàcia Meritxell (Andorra) desde 1990. Des del principi va voler 
diferenciar-se i, per això, es va especialitzar en fàrmacs internacionals. Amb esforç i dedicació, la 
seva farmàcia s’ha convertit en tot un referent en l’àmbit sanitari, oferint fàrmacs i productes 
de parafarmàcia de tot el món. L’any 1999 va crear una de les primeres pàgines web en espanyol 
relacionada amb el món farmacèutic 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.

Quins productes estan de moda en la 
categoria de complements nutricionals?
Com a tendència, el col·lagen continua 
sent líder, però també ho són els antio-
xidants en general, el resveratrol o el pyc-
nogenol, i com sempre, els àcids grassos. 
També és cert que la cúrcuma i els pro-
biòtics estan cada vegada més de moda.

La dermocosmètica és una altra de les ca-
tegories que t’agraden, quins avantatges 
té treballar-la, des del teu punt de vista?
La dermocosmètica és la meva segona 
categoria preferida, en la mateixa impor-
tància 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 farmacèutic és molt 
millor, però personalment crec que és 
una categoria molt agraïda quan els 
clients i les clientes estan contents i tor-
nen a la farmàcia.

“És fonamental un 
bon coneixement 
del producte per 

aconseguir el 
consell ideal”

Què pot aportar el farmacèutic res-
pecte a altres establiments on es 
venen productes dermocosmètics?
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 conèixer no només 
quin és el producte ideal per a la seva 
pell, sino també quin és el més còmode 
i el que millor s’adapta a les seves ne-
cessitats. Cal acompanyar el client quan 
entra a la farmàcia per si desitja alguna 
recomanació; per anar amb la cistella i 
l’autoservei ja estan les grans perfume-
ries i magatzems. A la nostra farmàcia, 
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 són tendència en 
dermocosmètica?
Si parlem de productes facials, indub-
tablement els més innovadors són els 
olis netejadors i els mist, ja no hidra-
tants sinó també actius; les mascaretes 
de cel·lulosa van estar de moda l’any 
passat, però crec que els productes de 
mala qualitat han acabat amb aquest 
boom. Les que es porten ara són les 
que són infusions. Pel que fa a dermo-
cosmètica corporal, les cremes reafir-
mants amb oli de Monoï de Tahití 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 loció corporal. En cosmètica 
capil·lar parlem de productes orgànics, 
naturals, molt nets i exfoliants per al 
cuir cabellut. En fotoprotecció la ten-
dència són els productes ecològics i 
amb filtres minerals, en general a tots 
els països.
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Què és tendència en maquillatge?
El més top són els labials, de tot tipus, i 
els productes per a pestanyes. Tots els 
laboratoris fan màscares de pestanyes. 
Els maquillatges per a cames estan 
trencant estocs, són una bogeria, so-
bretot s’ha notat aquest estiu.

Quins ingredients cosmètics són 
tendència en aquests moments?
A Espanya els proteoglicans són 
l’ingredient estrella avui dia. Destacaria 
també altres ingredients com els enzims, 
els probiòtics i els ferments, que es co-
mencen a utilitzar en altres països. I la 
vitamina C en pols, directament sobre la 
pell, que pot barrejar-se amb un sèrum 
d’àcid hialurònic, per exemple.

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

Teniu productes per a pells oncològiques?
Oferim aquests productes, però real-
ment penso que si disposem de línies 
de productes ecològics específics per 
a pells sensibles i reactives no cal que 
aquests siguin específicament pro-
ductes per a pacients oncològics.

Quin consell donaries a un farma-
cèutic que vulgui especialitzar-se 
en alguna categoria?
Especialitzar-se és molt important. La 
meva recomanació és que cal marcar 
la diferència com sigui a la farmàcia. 
Per exemple, si es realitzen fórmules 
magistrals, que l’etiqueta del produc-

“Cal cuidar el 
mobiliari de 
la farmàcia i 

el vestuari dels 
treballadors ha de 

ser impecable”

te sigui perfecta i professional, que no 
estigui feta a mà o a amb l’ordinador 
de qualsevol manera. Un altre exem-
ple: si es decideix oferir un servei a la 
farmàcia, seguir sempre els protocols 
o mètodes establerts per aquell servei 
i fer-ho el millor possible. Més enllà de 
la frontera física, si parlem d’una pà-
gina web, per exemple, o de xarxes 
socials, mantenir-les sempre actua-
litzades, que siguin modernes i oferir 
informació d’interès, no començar una 
web o crear un perfil i abandonar-los 
al cap de poc temps. D’altra banda, 
crec que és molt important tenir en-
dreçada la farmàcia i els productes 
ben col·locats en els corresponents 
expositors. Nosaltres, a la nostra far-
màcia, 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 música ambiental. 
També d’una il·luminació determinada 
pensada per a la nostra farmàcia. Des 
del meu punt de vista, tots aquests 
petits detalls són els que marquen la 
diferència.

A Espanya, els proteoglicans 
són l’ingredient estrella. 
A d’altres països, els pro-
biòtics, els enzims i els fer-
ments s’estan popularitzant, 
segons Meritxell Martí.

te
nd

èn
ci

es maquillatge

solar
En fotoprotecció la 
tendència a escala 
internacional 
són productes 
ecològics i amb 
filtres minerals.

El més top en 
maquillatge són els 
labials.

Les màscares 
de pestanyes i 
productes de 
maquillatge per 
a les cames han 
trencat estocs 
aquest estiu 2018.

facial
Els productes més 
innovadors són els 
netejadors facials  
amb olis netejadors 
 i els mist.

corporal
Les cremes 
reafirmants i 
els productes 
autobronzejadors 
estan de moda.
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A través de la col·laboració de la 
Federació amb el centre formatiu 
Thuya Formació Professional, ofe-
rim als socis un nou curs sobre pír-
cings facials i de temàtica higiènico- 
sanitària a preus especials. El lloc 
de realització del curs és l’escola 
Thuya Formació de Barcelona.

La formació està dirigida a farma-
cèutics i auxiliars, i tindrà lloc els 
dies  20, 21, 22 i 27 de novembre 
al matí. Les classes són limitades 
a 12 alumnes; per tant, si esteu 
interessats en què algun treballa-
dor de la vostra farmàcia realitzi 
aquesta formació, poseu-vos en 
contacte amb nosaltres  (93 323 
24 22  / fefac@fefac.cat).

Normativa al respecte
Us recordem que la normativa per-
met als farmacèutics posar arraca-
des, mentre que els auxiliars estan 
obligats a tenir una formació acre-
ditada quan la perforació del lòbul 
de l’orella es realitza amb agulla. En 
canvi, els auxiliars no necessiten for-
mació quan la perforació del lòbul 
de les orelles es realitza amb pistola 
(o similar), és a dir, “mitjançant la tèc-
nica de subjecció de l’arracada de 
manera automàtica, estèril o d’un 
sol ús”, doncs aquesta activitat no té 
consideració de pírcing.

Més informació i programa
A la pàgina web de FEFAC tro-
baràs una notícia amb tota la 
informació el curs de pírcings i 
higiènico-sanitari: horaris, lloc de 
realització, resum dels continguts 
del curs, preus, i autorització  de 
l’acompanyant per a la realització 
de les pràctiques. El link és:
http://fefac.cat/noticia.asp?id=6944

Nou curs 
de pírcings 
facials i 
higiènico-
sanitari

isabel cababelos
Coordinadora de formació de Thuya Formació Professional

Isabel Cacabelos ens parla dels cursos de formació per a 
farmacèutics que l’escola Thuya porta a terme amb FEFAC i ens 
avança algunes de les novetats d’aquí a finals d’any.

Quins són els pròxims cursos que po-
den cursar els farmacèutics associats a 
FEFAC a l’Escola Thuya de Barcelona?
A finals de novembre comença un nou 
curs de pírcings facials i higiènico-sani-
tari, a demanda dels farmacèutics. Ac-
tualment els pírcings, com els tatuatges, 
estan molt de moda i és un plus per a la 
farmàcia poder oferir aquest servei.

Quins són els avantatges de realitzar 
el curs a l’Escola Thuya Formació?
Estem especialitzats en formació inte-
gral d’imatge personal de grau mitjà 
i superior, que engloba perruqueria, 
estètica, maquillatge, caracterització, 
assessoria d’imatge, estilisme... Hem 
ampliat la part de professionalització 
per donar un servei a les farmàcies. Això 
vol dir que les formacions són especí-
fiques per a farmacèutics (el personal i 
el centre estan només a la seva disposi-
ció). Són grups reduïts i ha d’haver-hi un 
mínim de persones inscrites perquè es 
puguin realitzar. Els preus són especials 
per ser socis de FEFAC i poden resultar 
gratuïts, doncs estan finançats per la 
Fundació Tripartita.

Quines noves àrees de formació po-
den ser útils per al farmacèutic?
Tenint en compte que el consumidor 
cada vegada en sap més i es preocupa 
més de la seva imatge, la recomanació 
del professional i el seu grau de conei-
xement dels productes és fonamental. 
Àrees com la cosmetologia prenen cada 
vegada més importància per a la farmà-
cia, on el farmacèutic ha d’especialitzar-
se i donar un servei afegit per obtenir 
més vendes. Amb FEFAC realitzem un 
curs de cosmetologia que aborda con-
ceptes relacionats amb l’anatomia, la quí-
mica orgànica, els productes cosmètics 
per a la higiene de la pell, els cosmètics 
de depilació, 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 formació de pírcings 
i cosmetologia, altres cursos relacionats 
amb tendències, com el maquillatge, o 
tractaments corporals, de cara al pròxim 
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, Múrcia i Pontevedra
El Colegio Oficial de Farmacéuticos de Jaén acollirà, el pròxim 29 d’octubre, la 
presentació oficial de ‘Frena el sol, frena el lupus’ en aquesta ciutat, de la mà de 
l’associació de pacients de lupus de Jaén (ALUJA).

La campanya “Frena el sol, frena el lu-
pus”,  que des de FEFAC vam posar en 
marxa l’any 2014 a Catalunya amb la 
col·laboració de Ferrer, l’Associació Ca-
talana de Lupus Eritematós (ACLEG) i 
les distribuïdores Alliance Healthcare i 
Fedefarma, continua la seva implantació 
en altres punts d’Espanya. De moment, 
es porta a terme a Aragó, Astúries, Ba-
lears, Sevilla i Madrid. Aquest estiu es va 
presentar a Granada, Múrcia i Ponteve-
dra, amb la col·laboració de farmacèu-
tics, associacions de pacients i distribuï-
dores farmacèutiques. 

Pròxima parada: Jaén
La propera ciutat que visitarem serà Jaén, 
on el col·legi de farmacèutics d’aquesta 
província acollirà la presentació a far-

macèutics i pacients, i que donarà a 
conèixer com les farmàcies poden aju-
dar els pacients amb lupus, de la mà de 
l’Asociación de Lupus de Jaén (ALUJA). 
Aquesta associació i els pacients que en 
formen part, han rebut amb satisfacció 
aquest projecte, que té com a objec-
tiu posar a l’abast dels malalts foto-
protectors de qualitat, doncs els rajos 
solars són una de les principals causes 
d’empitjorament del lupus. 
El doctor Agustín Colodro, metge inter-
nista del Complex Hospitalari de Jaén, 
explicarà com influeix la fotosensibilitat 
en la pell, i Antoni Torres, president de 
FEFAC, pronunciarà una conferència so-
bre el paper de les farmàcies en la mi-
llora dels malalts, a més de presentar la 
campanya “Frena el sol, frena el lupus”.

541 farmàcies i un 51% de cobertura
A octubre de 2018, 541 farmàcies 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 una farmàcia adherida a la campanya, 
ensenyar el seu DNI i el document que 
acredita que forma part de l’associació 
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 són més les farmàcies que 
formen part d’aquesta iniciativa. Si vols 
adherir-te, pots fer-ho en aquesta pà-
gina web: http://www.fefac.cat/noticia.
asp?id=4608
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Des de l’empresarial volem contribuir a la venda de 
calendaris solidaris del Servei d’Emergències Mèdi-
ques (SEM) i, per aquest motiu, animem a totes les 
farmàcies a adquirir calendaris i vendre’ls durant els 
mesos de novembre i desembre. El preu és de 10 eu-
ros i s’ofereix la possibilitat d’encarregar-los amb un 
petit expositor de sobretaula (mínim 10 unitats).
El calendari està protagonitzat per pacients que han estat 
atesos pel personal mèdic del SEM durant una emergèn-
cia, 12 històries emotives de retrobaments molt especials 
que han estat fotografiats en llocs d’arreu del país.
Els fons obtinguts de la venda del calendari van destinats 
a projectes que l’ONG Save the Children porta a terme 
per atendre a la infància 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). Grà-
cies a la col·laboració de les farmàcies, molts nens i 
nenes podran gaudir d’un futur millor. Suma-t’hi!

Reserva calendaris 
solidaris del SEM

El pròxim 19 de novembre se celebrarà el Dia Internacio-
nal de l’home. Des de FEFAC animem a les farmàcies a 
aprofitar aquest dia per abordar un problema de la salut 
masculina: el càncer de pròstata. 
Per fer-ho, FEFAC ha 
fet arribar a les far-
màcies, amb l’ajuda 
d’Alliance Healthcare, 
díptics informatius 
d’Oncolliga i Janssen, 
explicant què és el 
càncer de pròstata, 
diagnòstic, tractaments 
i hàbits de vida que cal 
adoptar, a més d’oferir 
informació sobre com 
Oncolliga, entitat sense 
ànim de lucre, pot ajudar 
els pacients amb càncer.

Distribueix díptics 
d’Oncolliga
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Fefac en preMsa

El programa d’informació i economIa Econòmix 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
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Fefac en preMsa

Entrevista a Antoni Torres, president de FEFAC 
Especial Distribución. Anuario 2017-2018. 

Goyo Benítez, del programa  
Julia en la Onda, parla amb An-
toni Torres, president de FEFAC, 
per explicar els consells bàsics so-
bre com aplicar un fotoprotector. 
Es va emetre aquest estiu i està 
disponble al canal podcast de  
FEFAC: www.fefac.es/podcast.
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FARMÀCIA INTERNACIONAL

La majoria d’australians pensa que els farmacèutics 
haurien de poder administrar vacunes
La Societat Farmacèutica d’Austràlia 
(PSA) ha publicat una recerca que con-
clou que la població australiana està a 
favor que els farmacèutics administrin 
vacunes comunes a les oficines de far-
màcia. Segons la investigació realitza-
da, un 64% dels enquestats estarien a 

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

professionals farmacèutics serien la de 
la tos ferina, la malaltia meningocòc-
cia, així com les vacunes del viatger. 
Actualment, les farmàcies australianes 
administren la vacuna de la grip sense 
necessitat que el pacient hagi d’anar al 
metge prèviament.

La firma Caudalie guanya a França un procés 
judicial que avala la distribució selectiva
La marca de cosmètica francesa de 
Bertrand i Mathilde Thomas, Caudalie, 
ha guanyat un procés judicial iniciat 
l’any 2013 a França contra la platafor-
ma 1001 pharmacies.com (Enova), una 
de les webs més importants de venda 
de productes de parafarmàcia a França. 
Caudalie va sol·licitar a l’empresa on-
line que deixés de comercialitzar els 
seus productes. La marca Caudalie sig-

na contractes de distribució selectiva 
amb les oficines de farmàcia a través 
de visita o des de la seva pròpia web.  
1001 pharmacies.com venia els productes 
de la firma a farmàcies sense que aques-
tes tinguessin subscrit el contracte amb 
la marca Caudalie. Els tribunals han donat 
la raó al laboratori francès, reservant la 
venda dels seus productes cosmètics a la 
xarxa de farmàcies autoritzada.

Bèlgica podrà vendre productes  
sanitaris fora del canal farmàcia
El Ministeri de Sanitat està elaborant un de-
cret que permetrà la venda de productes 
sanitaris, com embenats estèrils, pròtesis, 
gotes nasals o dispositius d’autodiagnòs-
tic en establiments que no són oficines 
de farmàcia. Fins ara la venda d’aquests 
productes estava restringida a les farmàci-
es. Per fer-ho el Ministeri de Sanitat té en 

compte el marc europeu de lliure circula-
ció de mercaderies. Els farmacèutics belgas 
s’han mostrat contraris a aquesta mesura, 
argumentant que l’interès sanitari està per 
sobre de l’interès econòmic, recordant que 
la figura del farmacèutic garanteix la segu-
retat i recordant que la norma haurà d’in-
cloure garanties.

La Comissió Antimonopoli d’Alemanya 
ha rebutjat la petició de prohibir el sub-
ministrament d’ètics per via postal de 
professionals i autoritats sanitàries, i les 
farmàcies alemanyes seguiran subminis-
trant ètics per correu, per tal d’assegurar 
l’accés als medicaments en àrees remo-
tes. Des de la Comissió Antimonopoli 
destaquen que aquestes vendes no 

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

Alemanya ven fàrmacs per correu

Aquesta notícia ha estat ben rebuda 
pels professionals del sector farmacèu-
tic en general i els laboratoris que ve-
nen els seus productes al canal farmà-
cia, ja que suposa un aval a la xarxa de 
distribució selectiva de determinades 
marques i productes, fet que permet 
garantir, segons expliquen des de Cau-
dalie, la seguretat i la recomanació del 
professional farmacèutic.
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El dolor és un senyal d’alerta que, si es per-
llonga en el temps, perd la seva funció i 
redueix seriosament la qualitat de vida de 
qui ho pateix. Cefalees, lumbàlgia, pro-
blemes d’artritis o d’articulacions són les 
patologies més associades al dolor crònic 
i tenen la inflamació com a factor comú. 
Adoptar uns correctes hàbits nutricionals 
que prioritzin els aliments amb propietats 
antiinflamatòries i antioxidants ajuda a re-
duir el dolor de forma natural. 
Laura Isabel Arranz, doctora en Alimen-
tació i Nutrició, farmacèutica i dietista-
nutricionista, ens descobreix en aquest 
llibre la seva dilatada experiència nutri-
cional amb pacients que pateixen dolor 
crònic i analitza la relació entre dieta, 
malaltia i dolor. Una guia pràctica que 
ofereix la informació més actualitzada 
sobre la matèria, així com consells sobre 
alimentació saludable per millorar la sa-
lut i restablir el benestar.

llibre recomanat

“Si busques 
resultats
 diferents 
no facis 
sempre  
el mateix”

A. Einstein, científic

consell de salut

Elisabeth Rusiñol, psicòloga del centre 
Meràkia de Vic i experta de Doctoralia.es. 

frase
cèlebre

Una addicció és un hàbit de conductes desmesurades 
o de consum de determinats productes, especialment 
drogues, i dels quals no es pot prescindir o resulta molt 
difícil fer-ho per raons de dependència psicològica o 
fins i tot fisiològica. Les addiccions tenen una croni-
citat i continuïtat en el temps, i una funcionalitat. La 
droga té una funció en la vida de la persona que la 
pren. Si parlem d’addicció a les xarxes socials, veiem 
que la funcionalitat és una altra. Cal tenir clara quina 
és la funcionalitat per tractar l’addicció.

sa
bi

es
 q

ue
...

? El color del farmàc intervé en la nostra percepció 
de l’èxit d’un tractament

Estudis realitzats pels departaments d’Epidemiologia Clínica i 
Biostàtica i Farmàcia Hospitalària de la Universitat d’Amsterdam 
van demostrar que els malalts que han de prendre un medica-
ment consideren que les pastilles blanques tenen una menor 
eficàcia 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 farmacològic no és no-
més el reflex dels seus components químics. Existeixen factors 
aliens que poden influir considerablement en l’efectivitat d’un 
tractament, com la reputació del metge, l’actitud del pacient 
envers el resultat i la credibilitat del tractament. En aquesta ca-
tegoria s’inclou el color del fàrmac. La diferència entre fàrmacs 
podria produir efectes terapèutics diferents”, segons els autors de 
l’estudi (A. De Craen et al; “British Medical Journal”, gener 1997).

ADICCIÓ A LES XARXES SOCIALS

Socialment, 
les xarxes
socials són 
els “bars” de tota la vida, 
però la diferència és que abans passava allò d’“Ulls 
que no veuen, cor que no en dol” i avui dia tots po-
dem “veure” digitalment el que fan els altres, més 
o menys en temps real. Això crea una necessitat 
en la persona, que està 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 sensació de 
solitud, fomenta encara més la baixa autoestima i 
construeix personalitats amb baixes habilitats so-
cials. L’autodeterminació queda anul·lada i el locus 
de control passa a ser extern, amb la qual cosa, 
cada vegada es tendeix a donar més criteri sobre la 
nostra a vida als altres que a nosaltres mateixos. La 
comparació i la fabulació augmenten i les persones 
passen a viure vides “inventades” i a mostrar només 
una felicitat fictícia i que, a més, s’ha de compartir 
costi el que costi amb els altres a tota hora. L’ús/abús 
marcarà la diferència entre addicció o no. 
La prevenció és clau per no caure en l’abús i per a 
això l’educació a l’escola i a casa és fonamental. 
En el cas “d’enganxar-se” farà falta regular l’ús, i 
una molt competent Intel·ligència Emocional per 
contrarestar la inseguretat, la sensació de buit i fo-
mentar unes relacions socials sanes i més properes. 
Aprendre a viure la vida de manera satisfactòria i 
valorar el que es té. Tenint en compte que les tec-
nologies han vingut per quedar-se hem de reforçar 
assignatures d’intel·ligència digital. Fomentar la 
consciència de l’ús per així rebaixar l’abús.






