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FEFAC
PRESENTACIÓ

E
n l’actualitat, el farmacèutic disposa d’una quantitat ingent 
de fonts i canals a través dels quals estar informat. Els mitjans 
de comunicació, organitzacions professionals i empresarials, 
laboratoris, empreses o qualsevol entitat del món de la farmàcia 

hem de fer veritables esforços per arribar al seu públic. En el present 
número de la revista FEFAC us expliquem per què hem apostat pel 
podcast com a nova via de comunicació amb els nostres socis, titulars 
de farmàcia en general i qualsevol persona interessada en el sector.

El president de la Federació empresarial, Antoni Torres, presenta el nou 
projecte en la primera entrevista en àudio amb la que estrenem el pod-
cast, on també parla sobre què és i què fa la Federació empresarial. De la 
importància de l’associacionisme entre empreses també hem preguntat 
al secretari general de PIMEC, Antoni Cañete, en una entrevista on repas-
sa què s’està fent per evitar que la morositat posi en risc la viabilitat de 
milers d’empreses, entre elles, les farmàcies.

Pel que fa al contingut sobre gestió d’oficina de farmàcia, amb l’objec-
tiu que els propis socis de l’empresarial comparteixin amb la resta de 
companys de professió els seus coneixements, en el present número 
comptem amb la col·laboració d’Antoni Vives, amb farmàcia a Cornellà 
de Llobregat, que ofereix les claus per gestionar correctament els estocs 
i les compres.

En el terreny de les accions de defensa del sector, que anomenem ‘FE-
FAC Actua’, destaquem que la Subdirecció General d’Avaluació i Inspec-
ció Sanitàries i Farmacèutiques del Departament de Salut ens ha donat 
la raó, en demanar a un hospital públic que no dirigeixi els seus pacients 
a parafarmàcies concretes a adquirir batuts nutricionals, doncs entén 
que pot limitar la llibertat de l’usuari. En aquesta secció de ‘FEFAC Actua’, 
també us expliquem el suport que hem donat a la candidatura de Bar-
celona com a seu de l’Agència Europea del Medicament, sumant-nos a 
la signatura del manifest per donar impuls a aquesta iniciativa i amb la 
participació a l’acte del 26 de juny a l’Hospital Clínic de Barcelona.

Finalment, us animem a llegir l’article de ‘Reflexions de Junta’, on Antoni 
Torres fa balanç de la tasca desenvolupada per la Federació empresarial 
durant els últims quatre anys, des que va assumir la presidència.

Una nova via per estar més 
a prop dels titulars de 
farmàcia
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TEMA DE PORTADA

L’ús del podcast està creixent exponen-
cialment. Per als que no ho coneguin, és 
un arxiu d’àudio que es pot descarregar 
i escoltar a través de l’ordinador o qual-
sevol dispositiu mòbil. Els usuaris el fan 
servir per sentir música, entretenir-se o 
estar informats. En cert sentit, és com re-
cuperar la ràdio, que acompanya l’oient 
mentre pot fer altra activitat, però amb 
la diferència que el podcast li permet se-
leccionar els àudios que més li interessa 
escoltar en cada moment.

FEFAC ha apostat per aquest nou canal 
de comunicació per oferir una alterna-
tiva als mitjans habituals a través dels 
quals els farmacèutics titulars es posen 
al dia del que succeeix al sector. Iniciem 

Connecta’t al podcast de FEFAC 
i escolta l’actualitat farmacèutica

aquest projecte com a prova pilot, amb 
la publicació de dos podcast al mes i 
amb una estructura que consisteix en el 
resum dels fets que marquen l’actualitat 
farmacèutica i de l’empresarial, una en-
trevista a un professional del sector i un 
breu apunt lingüístic sobre el correcte 
ús de la llengua catalana en l’àmbit de 
la farmàcia. 

Hem pensat que la millor manera d’ani-
mar els titulars d’oficina de farmàcia de 
Catalunya a seguir el podcast de FE-
FAC és regalant-los els auriculars que  
acompanyen aquesta revista, perquè 
puguin escoltar-nos mentre passegen, 
realitzen tasques domèstiques, van en 
cotxe d’acompanyants, etc. 

ON VULGUIS I QUAN VULGUIS

Què has de fer per connectar-te al 
podcast de FEFAC?
Accedeix des del mòbil a l’App de  
Podcast (IOS)   o a l’App d’Ivoox   (IOS 
i Android), busca el canal FEFAC, con-
necta els auriculars o un altaveu i escolta 
els podcast. Subscriu-te i rebràs un avís 
cada cop que es publiqui un de nou.

També et pots connectar i escoltar els 
àudios a www.fefac.es/podcast/ o a tra-
vés del web www.fefac.cat.

Esperem que aquest nou canal de co-
municació et resulti còmode i pràctic, 
guanyi seguidors i que els socis de l’em-
presarial ens ajudin a fer-lo créixer i mi-
llorar-lo amb els seus suggeriments.
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TEMA DE PORTADA. ENTREVISTA

“Volem oferir una via de comunicació 
bidireccional”

Entrevista a Antoni Torres, president de FEFAC

El canal de podcast és una nova via de 
comunicació de FEFAC que s’ha estrenat 
amb una entrevista a Antoni Torres, 
president de la Federació empresarial, 
i de l’Associació de Farmàcies de 
Barcelona, des del 2013, amb 18 anys 
d’experiència com a membre de la 
seva junta directiva. A continuació, us 
mostrem la part més destacada de la 
conversa amb Torres.

Pregunta: Podries trobar una parau-
la que definís FEFAC?
Resposta: És com un catalitzador, que 
és un element que fa que s’acceleri una 
reacció. Un exemple d’això es va produir 
quan patíem el retard en el cobrament, i 
vàrem organitzar a través de PIMEC una 
acció on es van unir les residències geri-
àtriques, els ortopedistes, el col·legi de 
farmacèutics i la distribució farmacèuti-
ca, entre d’altres del sector sanitari, per 
fer una reivindicació conjunta de paga-
ment. El sector estava en una situació 
límit, assumint 2.000 milions d’euros de 
deute i, en part a conseqüència d’aques-
ta acció, vàrem cobrar en 24 hores. 

Per què heu apostat per creat un ca-
nal de podcast?
Perquè com a organització empresari-
al pensem que hem d’oferir als nostres 
socis i als farmacèutics en general una 
via de comunicació fàcil, en la qual ells 
també puguin expressar-se. Tenim un 
canal de notícies a través de la web, dins 
del qual vàrem ser pioners en obrir-lo 
als comentaris dels associats, no només 
perquè aquests els publiquessin, sinó 
perquè nosaltres els responem. Aquest 
és un dels aspectes millor valorats de la 
nostra política de comunicació. Amb la 
problemàtica dels impagaments, vaig 
respondre centenars de comentaris. 
Amb el podcast, que és obert a tothom, 

pots estar informat de manera molt àgil 
i senzilla, sense necessitat d’estar veient 
una pantalla, doncs només necessites 
uns auriculars i connexió a internet.  

Què és el que oferireu a través 
d’aquests àudios? 
Com a prova pilot, comencem amb no-
tícies destacades i una entrevista a per-
sones que tenen interès o participen 
directa o indirectament en el món de la 
farmàcia. 

Quina diries que és la principal fun-
ció de FEFAC?
Representar els farmacèutics titulars 
d’oficina de farmàcia en allò que té a 
veure amb la farmàcia com a empresa. 
El seu valor prioritari és la seva vocació 
com a establiment sanitari privat d’in-
terès públic que vetlla per la salut de 
les persones, però no podem deixar de 
tenir present que som empreses, amb 
impostos, treballadors, inversions... i la 
nostra funció és defensar les farmàcies 
en aquest entorn. 

Què més oferiu?
A banda d’aquesta representació, pres-
tem serveis a l’associat, com per exem-
ple el de borsa de treball, que és molt 
ben valorat. Així mateix, comptem amb 
assessors per als socis, essent un dels 
més destacats el d’àmbit laboral, que 
és el bufet que negocia amb nosal-
tres el Conveni Col·lectiu d’oficines 
de farmàcia, una eina que facilita la 
relació entre el treballador i l’em-
presa. També tenim servei d’asses-
soria fiscal i legal. Altres serveis que 
oferim deriven dels acords que 
tenim signats amb empreses pro-
veïdores de productes i serveis 
per a la millora de la gestió de la 
farmàcia.

Per què a un titular li interessaria 
fer-se soci de l’empresarial?
FEFAC és l’única organització que re-
presenta en exclusiva els titulars d’ofici-
na de farmàcia; de fet, ho som tots els 
membres de la junta directiva, que un 
dia vàrem decidir fer un pas endavant 
per mirar de canviar les coses. El farma-
cèutic sempre ha estat molt aïllat, però 
en un món i entorn global només tenim 
futur si actuem de manera conjunta, 
i per això és imprescindible que l’em-
presarial compti amb el màxim nombre 
de socis. A més, representem el nostre 
col·lectiu en tota la seva diversitat, és 
a dir, que les nostres farmàcies són de 
diferent tipologia, i això és 
un valor, doncs com a 
sector ens permet 
donar resposta a 
necessitats i rea-
litats diferents. El 
que defensem és 
un model d’orde-
nació de farmàcia 
que pensem que 



FEFAC9 | Juliol 2017

TEMA DE PORTADA. ENTREVISTA

és el millor per al ciutadà. Els que estem 
associats a una de les quatre empresari-
als provincials paguem una petita quota 
trimestral per tenir accés als serveis que 
he esmentat, tot i que la resta es benefi-
cien de tot el que negociem, i un exem-
ple d’això es el Conveni Col·lectiu, que 
defensem per a tot el sector. 

Què diries als titulars que ja perta-
nyen a alguna de les quatre associa-
cions empresarials?
Als que ja són socis, els animo a que 
s’afegeixin a les accions que fem i que 
s’hi impliquin en la mesura de les seves 
possibilitats, doncs la Federació em-
presarial és com un castell, que sense 
pinya no pot existir, i on l’aportació de 
cadascú és important. Per aquest motiu 
també demanem als nostres associats 
que traslladin a la resta de titulars la im-
portància de sumar-s’hi. 

Què és FEFAC Actua?
Són aquelles accions que fem de de-
fensa de la farmàcia. Per exemple, hem 
constatat que hi ha webs de venda il·
legal de medicaments i hem presentat 
les corresponents denúncies. Ho fem 
també amb la col·laboració dels asso-
ciats, que ens informen sobre aquest 
tipus de pràctiques. Alguna d’aquestes 
accions ha acabat essent investigada 
pels Mossos d’Esquadra, amb les conse-
güents detencions i detecció de trames 
il·legals. Això és positiu per a la salut de 
les persones i un mèrit per a nosaltres. 
Altres accions dins FEFAC Actua és la 
sol·licitud que vàrem fer a les cases de 

software perquè facilitessin el 
registre d’estupefa-

ents, així com 

el projecte Unicom amb els laboratoris, 
per tal de simplificar i unificar les factu-
res. Es tracta de treure pedres en el camí 
que dificulten la nostra feina. 

Per què aposteu per les accions de 
responsabilitat social corporativa?
El farmacèutic sempre ha estat al costat 
dels seus pacients, però no de forma 
organitzada, pública i notòria, que és 
el que aporten aquestes accions, a part 
d’una enorme satisfacció. Per exemple, 
una persona va caure a plaça Catalunya 
víctima d’una mort sobtada i un desfi-
bril·lador instal·lat en una farmàcia el va 
salvar la vida, dins la campanya que và-
rem emprendre i que té per lema ‘la far-
màcia, el cor del barri’. Un altre exemple 
és la campanya Tiritas Solidàries que và-
rem dur a terme a AFB amb Hartmann, 
Alliance Healthcare i Fedefarma, a través 
de la qual vàrem aconseguir fons per a 
la Fundació Lliga Catalana d’Ajuda On-
cològica Oncolliga. També ajudem a 
pacients amb lupus, que és una malaltia 
autoimmune que és transparent per a la 
població tot i que afecta a 45.000 paci-
ents a Espanya. 

Com els ajudeu?
Aquests malalts tenen un greu proble-
ma amb el sol i necessiten fotoprotec-
tors de qualitat. Estem desenvolupant 
una campanya amb la col·laboració de 

Ferrer, Alliance Healthare i altres pro-
veïdors, com Fedefarma a Catalunya, i 
l’estem estenent per tot Espanya, acon-
seguint que aquests malalts accedeixin 
als fotoprotectors d’una forma senzilla 
i a preu molt reduït. Aquestes accions 
fan que hi hagi pacients que agraeixin 
el que fem per ells, i això és molt potent 
i parla molt de les farmàcies.

Com veus la farmàcia del futur?
Tenim moltes amenaces i punts febles, 
però també oportunitats i fortaleses, 
com la professionalitat dels farmacèu-
tics i les seves ganes de fer un pas en-
davant i ajudar la població. En qualse-
vol campanya en la que hem participat, 
com la de detecció del càncer de colon 
o el VIH, ho fem de forma esplèndida i 
amb implicació. A més, amb la baixada 
de preus i marges, els laboratoris han 
perdut rendibilitat i s’han decantat per 
productes de venda lliure, apostant per 
l’oficina de farmàcia. També tenim una 
societat que cada cop més busca cui-
dar-se, així com un sistema públic que 
és un èxit però que té recursos finits. El 
farmacèutic és un element sanitari de 
primer ordre, accessible i sense llistes 
d’espera, que pot participar en oferir 
serveis propers de cribratge, de control 
de pacients, sobretot els crònics, però 
també els que tenen bona salut i la vo-
len mantenir.
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Pregunta: Quin és el pes de les pi-
mes a Catalunya? 
Resposta: A Catalunya, tenim prop més 
de mig milió d’empreses censades, que 
representen el 20% del total de les que 
hi ha a Espanya. Unes 250.000 tenen 
més d’un treballador, i el 99,8% de les 
empreses que hi ha a Catalunya són pi-
mes, amb menys de 250 empleats i una 
facturació inferior a 50 milions d’euros 
l’any. Per tant, es pot dir que som un 
país de pimes, que aporten quasi el 74% 
de l’ocupació privada. És a dir, tres de 
cada quatre persones que treballen en 
una empresa ho fan en una de petita o 
mitjana. Una altra dada que revela el pes 
del sector és que aportem quasi el 65% 
del PIB.

Com valora les farmàcies com a part 
del teixit empresarial?
A PIMEC donem molta importància a les 
farmàcies perquè són l’exponent de con-
ceptes per a nosaltres bàsics. Un d’ells 
està relacionat amb què totes tenen tre-
balladors dins el règim d’autònoms i són 

“Les petites empreses hem d’anar unides perquè és 
l’única possibilitat que tenim de defensar-nos”

Entrevista amb Antoni Cañete

Antoni Cañete és el secretari general de la patronal 
de la petita i mitjana empresa de Catalunya, PIMEC, 
organització amb la qual FEFAC col·labora i de la 
qual en forma part. Compagina el càrrec amb el de 
president de la Plataforma Multisectorial contra 
la Morositat, entitat que va néixer l’any 2009 amb 
l’objectiu d’aconseguir que Administracions i 
empreses compleixin amb els terminis de pagament 
establerts a la legislació i que s’ha implicat 
activament en la problemàtica del retard en el 
cobrament de les factures per part de les oficines de 
farmàcia.

microempreses, el que defineix una re-
alitat del nostre teixit productiu. A més, 
estan fent un servei social i complint 
una funció dins del barri on estan ubica-
des, i això de vegades no se’ls reconeix. 
A part de desenvolupar una activitat 
dins l’àmbit sanitari, aquests empresaris 
inverteixen, paguen els seus impostos 
i generen llocs de treball, constituint 
com a microempreses l’espina dorsal de 
l’empresarial del nostre país.

Quina és la funció bàsica de PIMEC?
La nostra funció és la defensa de les mi-
cro, petites i mitjanes empreses i la dels 
autònoms. Associacions n’hi ha moltes, 
però només PIMEC, a Catalunya, i PIME 
Balears defensem en exclusiva, com a 
organitzacions més representatives, els 
interessos de les pimes de forma in-
dependent, és a dir, sense relació amb 
organitzacions empresarials que també 
defensen les grans empreses. La gran 
majoria d’empresarials tenen una vin-
culació directa o indirecta amb la CEOE. 
Per tant, som l’agent social i econòmic 

més representatiu de les pimes i que 
treballa des del diàleg. De fet, participen  
en més de 400 taules amb els Governs 
autonòmic, locals, diputacions, etc., 
amb la resta d’agents, és a dir, els sin-
dicats més representatius, CCOO i UGT, 
i l’altra empresarial, Foment del Treball, 
integrada a la CEOE. 

Quines són les principals reivindi-
cacions que en aquests moments 
PIMEC té sobre la taula per impulsar 
les pimes?
Treballem en molts temes per assolir 
que les pimes siguin més competitives, 
productives i aportin més riquesa i llocs 
de treball. Un d’ells és reduir la pressió 
fiscal, que és quasi el doble que en la 
resta d’empreses. S’ha generat una ope-
rativa en la fiscalitat que fa que les grans 
companyies es puguin desgravar en as-
pectes com la innovació i la internacio-
nalització, on la gran majoria de les peti-
tes empreses no hi podem entrar, essent 
discriminatòria la nostra quota fiscal. Un 
altre cavall de batalla és l’energia. Hem 
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fet molts estudis que demostren que les 
condicions i evolució del preu de l’ener-
gia i els seus costos són molt més grans 
per a les pimes a Espanya que en els pa-
ïsos del nostre entorn.

Una altra de les vostres grans recla-
macions gira en torn la llei de con-
tractació pública. 
Efectivament. No existeix cap empresa 
més important en el país que l’Adminis-
tració pública, que contracta el 18% del 
PIB d l’Estat. S’està tramitant al Congrés 
una llei que ha de facilitar l’accés de la 
pime a la contractació pública, però con-
tinua fent-ho de manera discriminatòria. 

Assolir que les empreses cobrin en 
els terminis establerts per la legis-
lació és un dels principals focus de 
PIMEC?
La morositat és una de les nostres grans 
creuades. No és just que les empreses 
facin la seva feina i prestin el seu servei 
sense que se’ls hi pagui ni en temps ni 
en forma. És absolutament inexplicable 
que, havent canviat com ho hem fet 
les lleis, es continuï pagant tard i sense 
prendre mesures al respecte. 

En aquest sentit, quina és la tasca 
que desenvolupa la Plataforma Mul-
tisectorial contra la Morositat?
Aquesta Plataforma, en la qual PIMEC 
hi participa de forma molt activa, es va 
constituir l’any 2009, i gràcies a la mo-
bilització de la societat civil, s’ha acon-
seguit canviar diverses lleis. L’any 2013, 
es va aprovar la Llei contra la Morositat, 
també vàrem treballar per assolir el Pla 

de Pagament a Proveïdors, i hem fet 
propostes en torn l’IVA. Així mateix, cal 
destacar la celebració de les Cimeres 
Político-Empresarials, l’última celebrada 
al mes d’abril a Madrid, amb la partici-
pació dels líders de Ciutadans i Unidos 
Podemos, i els portaveus econòmics de 
tots els partits del Congrés, que van ana-
litzar la situació en torn la morositat. Una 
de les nostres principals reivindicacions 
és l’establiment d’un règim sancionador 
als que no paguen en els terminis que 
fixa la llei. Després de la celebració de 
la IV Cimera, Ciutadans ha presentat una 
proposta de llei per tirar endavant amb 
aquesta mesura.

Quina és la seva opinió sobre la de-
cisió del Tribunal de Justícia de la UE 
d’avalar la renúncia als interessos 
de demora imposada pel Govern de 
l’Estat als proveïdors que van haver 
d’acollir-se al Pla de Pagament a 
Proveïdors per poder cobrar les fac-
tures impagades?
Vàrem denunciar davant la Unió Eu-
ropea que l’Administració obligués als 
proveïdors a renunciar als interessos de 
demora. El Tribunal de Justícia ha reco-
negut que aquesta renúncia no es pot 
imposar, però li atribueix una condició 
de voluntarietat que, per a nosaltres, és 
incomprensible. En aquest camp, tenim 
l’experiència positiva de les farmàcies, 
que han reclamat interessos de demora 
i les sentències han estat a favor. Una al-
tra de les denúncies que hem presentat 
davant la Comissió Europea és per as-
solir que la certificació d’una factura no 
superi els 30 dies des que es presta el 
servei o es fa entrega del producte.

Com valora la relació amb FEFAC? 
Les petites i mitjanes empreses hem 
d’anar unides i treballar conjuntament, 
perquè és l’única possibilitat que te-
nim de defensar amb tot el rigor i tota 
la força les nostres reivindicacions, pro-
blemàtiques i solucions. Individualment 
som dèbils i no tenim capacitat per fer-
ho. Hem d’enviar un missatge als profes-
sionals de la farmàcia perquè estiguin 
dins de l’associació que els represen-
ta i de les empresarials que també ho 
fan. La relació de FEFAC amb PIMEC és 
excel·lent: Ens ajudem, sumem i treba-
llem conjuntament, i això ens permet 
explicar als responsables polítics i a la 

societat la situació que vivim. En aquest 
sentit, les farmàcies sempre han estat al 
davant i el seu nivell d’implicació ha es-
tat exemplar. Això és una mostra de que 
sumar multiplica i, amb les farmàcies, la 
sinèrgia que es produeix és exponencial.  
Aprofito aquest espai per agrair el tre-
ball de la junta directiva de FEFAC en ge-
neral i del seu president, Antoni Torres, 
en particular: un exemple de la impor-
tància i el treball de l’associacionisme.

Mostra d’això és la reivindicació 
conjunta que es va fer per reclamar 
el pagament?
Efectivament, una mostra d’això va ser 
quan es va retardar l’extra del Fons de 
Liquiditat Autonòmica, al novembre del 
2015. FEFAC pertany a la sectorial sani-
tària de PIMEC, que en bloc i amb les 
patronals dels centres socioresidencials, 
ortopèdies i distribució farmacèutica, 
vàrem fer una acció reivindicant el pa-
gament, doncs estaven aportant més 
de 2.000 milions d’euros. A partir d’aquí, 
es va reforçar la interlocució amb l’Ad-
ministració pública per desbloquejar 
l’extra del FLA. 

PIMEC ha donat el seu suport a la 
candidatura de Barcelona com a seu 
de l’Agència Europea del Medica-
ment?
Efectivament, FEFAC va proposar que hi 
donéssim aquest suport, fent-nos veure 
la transcendència que per al país tindria 
acollir la seu de l’EMA, i des de PIMEC 
ens hem posat en contacte amb els que 
estan liderant aquesta negociació, per 
donar-los el nostre suport.

 �Albert Rivera, president de Ciutadans, amb An-
toni Cañete, a la IV Címera Político-Empresarial 
contra la Morositat celebrada a Madrid a l’abril.

 �El president de la Plataforma Multisectorial con-
tra la Morositat, amb el líder de Unidos Pode-
mos, Pablo Iglesias, durant la IV Címera Político-
Empresarial contra la Morositat.
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FEFAC resol els dubtes que han anat 
sorgint: Quina és la quantia de les 
sancions? A quin preu cobrar-les? 
Què fer amb les bosses que porten 
publicitat?

Tots els comerços de Catalunya estan 
obligats a cobrar les bosses de plàstic 
des del 31 de març del present any, se-
gons la Llei 5/2017 publicada en el Dia-
ri Oficial de la Generalitat de Catalunya. 
Des de la Federació, s’ha elaborat un 
cartell informatiu per exposar a l’oficina de farmàcia, que 
es pot descarregar al web www.fefac.cat (mireu el codi QR).

Els titulars associats a FEFAC han plantejat els seus dubtes 
sobre aquesta nova disposició, que hem resolt consultant 
l’Agència Catalana de Residus, PIMEC i els assessors fiscals 
de l’empresarial. A continuació, resumim a mode de guia els 
aspectes més destacats.

Quines són les bosses de caixa afectades? 
Qualsevol utilitzada per a transportar la compra i que es pot 
portar en una sola mà gràcies a la confecció de les nanses.

Si el client porta la seva pròpia bossa, se li ha de des-
comptar?
No, la llei estableix que cal cobrar les bosses, però no espe-
cifica que se li hagi de descomptar, per tant, és voluntari.

Quin preu s’ha de cobrar per les bosses?
La normativa no estableix cap preu mínim ni màxim per 
les bosses, únicament prohibeix la seva distribució gratuïta 
(que es regalin). FEFAC va fer una enquesta entre titulars de 
farmàcia per conèixer el preu al qual les cobrarien, amb els 
següents resultats:  

 

A quin tipus de material es refereix la prohibició?
La prohibició de la distribució gratuïta de bosses afecta a 
totes les bosses de plàstic (inclòs el plàstic en general, el 
plàstic oxodegradable i el plàstic biodegradable), amb ex-
clusió de les bosses compostables que compleixin els re-
quisits de la norma UNE-EN 13432 o equivalent. Per tant, les 
bosses compostables sí es poder lliurar gratuïtament.

Què passa si es continuen regalant les bosses?
El compliment d’aquesta disposició es comprovarà en el 

marc de les visites d’inspecció a comerços. L’incompliment 
pot comportar sancions tipificades d’entre 400 i 4.000 euros.

Ha d’aparèixer al tiquet de compra l’import de cobra-
ment de la bossa?
Sí, com es tracta d’un producte més a vendre, ha d’aparèixer 
també en el tiquet de compra.

S’ha d’informar prèviament sobre el cost de la bossa?
Sí. Ja sigui de manera verbal, o bé visual (indicant-t’ho per 
escrit), cal informar sobre el preu de la bossa.  

I si les bosses tenen publicitat?
El consumidor serà qui decidirà si vol comprar-la o no. No es 
permet el reemborsament del preu de la bossa de plàstic en 
concepte de publicitat.

La venda de les bosses està subjecte a IVA?
Sí, estan subjectes a un IVA del 21% i, donat que la venda 
serà conjunta amb altres productes, es podrà fer constar en 
el tiquet de caixa com una venda més. Les bosses s’han de 
comprar amb recàrrec d’equivalència.

A nivell fiscal, com repercuteix aquesta nova mesura?
La venda, tot i la seva importància relativa, formarà part 
dels ingressos de la farmàcia i repercutirà en el resultat del 
compte de pèrdues i guanys, ja que fins al cobrament obli-
gatori només era despesa i ara és ingrés.

Guia per al cobrament de les bosses de plàstic

1 cèntim.........17,6% (21) 2 cèntims............42% (50)

5 cèntims.......35,3% (42) 10 cèntims.........0,84% (1)

Altre preu...............4,2%  (5) 
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A la pregunta de com detectar l’entra-
da d’un virus en el correu electrònic 
i com evitar que infecti l’ordinador, 
cal respondre que cap antivirus no és 
capaç de detectar totes les amenaces, 
l’únic que funciona és el sentit comú. 
Podem detectar virus si sabem com 
són i com funcionen. Són codis execu-
tables, i la tasca del hacker és fer-nos 
arribar aquest codi i que l’executem. La 
via més habitual de transport de virus 
és el correu electrònic.

El fet de rebre un email infectat no 
implica directament la infecció de l’or-
dinador, ni tampoc el fet de llegir-lo o 
mirar si té cap fitxer adjunt. El que mai 
no es pot fer és obrir aquest fitxer adjunt, 
doncs és quan s’activa la càrrega ma-
liciosa del virus. Sense presses i amb 
tranquil·litat, podem estudiar l’email.

El hacker vol que executem el codi, i 
per aquest motiu el virus sempre ve 
acompanyat d’un text que intenta fer-
nos creure que el fitxer adjunt, d’una 
banda, és important, i d’altra banda, 
prové d’un remitent fiable. Hem de 
parar esment a l’adreça de l’email del 
remitent, doncs en moltes ocasions 
no coincideix el nom d’aquest amb la 
seva adreça. Hem de llegir bé el text: 

Virus informàtics: Com detectar-los i prevenir la infecció
si és en anglès, possiblement sigui un 
virus, i també si està en castellà mal 
escrit.

El codi executable  del virus pot estar 
en el mateix correu, com un fitxer ad-
junt, o bé el correu pot portar un vin-
cle on es descarrega el virus. Si fem 
servir Microsoft Outlook com a gestor 
d’email, podem veure l’adreça de l’en-
llaç si posicionem el ratolí a sobre del 
vincle sense clicar-lo. Els vincles que 
porten emails infectats apunten a ser-
vidors que no tenen res a veure amb el 
suposat remitent.

No obrir cap tipus d’arxiu descone-
gut
Si hem descarregat el fitxer, o aquest 
ve com a adjunt, en primer lloc, hem 
de fixar-nos en el tipus de fitxer. Si és 
del tipus ‘Aplicación’, ‘Archivo por lotes 
de Windows’, ‘Archivo de secuencia de 
comandos de VBSript’ o qualsevol altre 
que identifiquem com a codi executa-
ble, és un virus. Però hi ha molts tipus 
d’arxius que poden portar codi execu-
table i l’aconsellable és no obrir cap 
tipus d’arxiu que desconeguem.
Quan es tracta de documents de Mi-
crosoft Office, com Word i Excel, tam-
bé poden portar codi executable, i 

pot estar en els Macros. Per això, les 
aplicacions d’Office per defecte obren 
tots els fitxers aliens en mode ‘només 
lectura’. En aquest mode, tenim accés 
al text del document però els Macro 
estan deshabilitats. Així mateix, po-
dem estudiar el text tranquil·lament. 
Els fitxers de Word o Excel infectats 
acostumen a portar un text on s’indi-
ca, per exemple, que el Word que s’ha 
rebut es troba en un format avançat, 
de manera que només es pot llegir en 
mode Edició. Per tant, la recomanació 
és que mai no s’activi  el  mode Edició 
de cap document d’Office adjunt, a no 
ser que s’estigui segur al cent per cent 
que el contingut és fiable ( ja sigui pel 
remitent o pel contingut que s’ha vist 
amb el mode ‘lectura’).

El preu dels productes online és un 
dels factors més determinants a l’hora 
d’aconseguir un augment de les ven-
des. És important que la farmàcia re-
visi i ajusti de forma regular els preus 
de la botiga online, amb l’objectiu que 
siguin competitius. Si no es realitza 
aquesta tasca, es poden tenir moltes 
visites però poques vendes.
Per ajudar els titulars d’oficina de far-

Venda online de parafarmàcia: Oferim el preu dels 
productes amb més visibilitat a internet

A través d’AMC Gestión, FEFAC posa a l’abast del seus socis una eina per 
ajudar-los a disposar d’un e-commerce més competitiu

màcia a fer aquest ajustament de 
preus, AMC Gestión, empresa espe-
cialitzada en venda online del sector 
farmàcia col·laboradora de FEFAC, ha 
recopilat en un Excel, organitzat per 
categories, els preus de les botigues 
millor posicionades a internet. Aques-
ta és una informació exclusiva per a 
socis de FEFAC que es troba disponible 
al web (consulteu codi QR). Aquests 

experts aconsellen 
que cadascú com-
pari, per cada famí-
lia, una mostra de 
25 productes, per 
tal de poder treu-
re una mitjana de marge respecte els 
seus preus. Això permetrà ajustar els 
preus de l’e-commerce, ser més com-
petitius i augmentar les vendes.



FEFAC Juliol 2017 | 16

A Factorenergia ens centrem en la 
transparència, la lluita contra el 
canvi climàtic i la innovació

Quan es va fundar Factorenergia?
Factorenergia és la primera empresa 
elèctrica independent de nova creació, 
nascuda en el mercat liberalitzat, el 1999, 
després d’obtenir la primera llicència de 
comercialització d’electricitat, atorgada 
pel Ministeri d’Indústria aquell mateix 
any. La companyia la vaig fundar jo ma-
teix i actualment en sóc el director gene-
ral, juntament amb dos socis més. 

Per què van tenir la idea de fundar 
una comercialitzadora d’electricitat?
Sempre he desitjat ser empresari i, des-
prés de llicenciar-me a ESADE i treballar 
en una multinacional, buscava crear al-
guna cosa pròpia. Quan em van parlar de 
la liberalització del mercat elèctric, vaig 

Entrevista a Emili 
Rousaud, director general 
de Factorenergia

decidir fundar la primera comercialitza-
dora elèctrica independent autoritzada 
pel Ministeri d’Indústria a Espanya, és 
a dir, no vinculada a les elèctriques his-
tòriques. Tenia molt clar que volia crear 
una companyia elèctrica transparent, ori-
entada al client i que competís amb les 
elèctriques tradicionals que, per la seva 
cultura monopolista, no proporcionaven 
un bon servei. 

Quants clients tenen actualment?
Tenim al voltant de 60.000 clients en el 
segment empresarial, amb una previsió 
d’arribar als 150.000 l’any 2019, així com 
aconseguir un milió de clients particulars 
en els propers cinc anys. 

De quantes oficines disposeu?
En relació a les oficines, la seu central de 
Factorenergia està ubicada a Barcelona i 
tenim oficines a Madrid, Cadis, Alacant, 
València, A Corunya, Saragossa, Vigo, Gra-
nollers i Bilbao.

Quins trets diferencien Factorener-
gia de la resta d’elèctriques? 
Factorenergia basa la seva diferenciació 
en la transparència i la qualitat de servei, 
amb l’objectiu d’aconseguir una relació 
partner amb els seus clients empresa-
rials i domèstics. L’excel·lència en el ser-
vei, juntament amb els preus altament 
competitius que oferim en el subminis-
trament d’electricitat, expliquen el fort 
creixement que ha experimentat la com-
panyia des de la seva fundació.

Com descriuries el tracte que mante-
niu amb els clients? 
Factorenergia es caracteritza per oferir 
als seus clients transparència, una res-
posta ràpida i personalitzada, àgil i di-
nàmica, i totalment enfocada a donar 
servei i a defensar els seus interessos. 
Estem totalment centrats en satisfer de 
la millor manera possible les necessi-
tats energètiques dels consumidors, 
respectant sempre tres valors: la 

GESTIÓ. ENTREVISTA
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transparència, la lluita contra el canvi 
climàtic (estalvi i energies renovables) 
i la innovació. 

Quins serveis addicionals ofereix 
Factorenergia?
Un dels nostres serveis pioners és Factor 
Smarthome, un producte que hem creat 
per a totes aquelles famílies que desitgin 
gastar menys diners de forma activa, ja que 
permet estalviar més de 200 euros l’any en 
la factura de la llum, fet que suposa una re-
ducció del 30%. A través d’una App gratuïta 
i disponible per a IOS i Android, els usuaris 
poden conèixer d’una manera clara i molt 
gràfica a quines hores l’electricitat és més 
econòmica, de forma que el consumidor 
pot adaptar la seva conducta per generar 
estalvi energètic. Factor Smarthome facili-
ta també un servei de coaching energètic 
que ofereix consells d’estalvi i fins i tot com-
para el nostre consum amb el de les famí-
lies del mateix bloc o urbanització, amb la 
finalitat d’estimular l’estalvi en el consum. A 
la web www.factorsmarthome.com hi ha 
una descripció més àmplia d’aquest revo-
lucionari projecte. 

I en energies renovables, quin paper 
juga la companyia?
Factorenergia aposta clarament per la 
lluita contra el canvi climàtic i la soste-
nibilitat mediambiental. El 2016, la com-
panyia elèctrica va subministrar més de 
1.400 milions de quilovats, dels quals 
més de 500 milions van procedir d’ener-
gies verdes. Així mateix, a més de treba-
llar per  millorar l’eficiència energètica a 
les llars i a les empreses, Factorenergia 
representa actualment a més de 2.500 
productors d’energies renovables. 

Per últim, Factorenergia ha assolit 
recentment un acord amb la Federa-

ció d’Associacions de Farmàcies de 
Catalunya (FEFAC). Explica’ns breu-
ment en què consisteix aquesta col·
laboració.
Oferim una sèrie de condicions avantat-
joses als socis de la Federació, a part de 
facilitar-los tarifes especials. Brindem als 
socis de la FEFAC l’oportunitat de realitzar 
una auditoria gratuïta del consum ener-
gètic a les seves farmàcies, amb recoma-
nacions per a l’estalvi, i també financem 
la instal·lació de llums led d’aquelles 
farmàcies que ho sol·licitin. Així mateix, 
hem habilitat un telèfon d’atenció al 
client destinat exclusivament als socis de 
FEFAC. 

Web: www.factorenergia.cat
Telf: 900 850 000

GESTIÓ. ENTREVISTA
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El Consorci per a la Formació Continua 
de Catalunya (Conforcat) té en marxa 
una línia de subvencions públiques per 
dur a terme programes de formació 
professional per a treballadors en actiu. 
FEFAC es troba en contacte amb aquest 
organisme del Departament d’Empresa i 
Ocupació per promoure la formació dels 
professionals que treballen a l’oficina de 
farmàcia.

Amb aquest objectiu, la Federació em-
presarial proposarà al Conforcat, de cara 
a pròximes convocatòries d’aquest ajuts, 
una sèrie de temàtiques per a la creació 

La formació dual és la modalitat de for-
mació professional (FP) en la qual l’es-
tudiant esdevé aprenent i combina la 
formació en el centre educatiu amb l’ac-
tivitat productiva en l’empresa. L’objectiu 
és millorar la formació de l’aprenent i 
contribuir a la millora dels recursos hu-
mans de les empreses.

La incorporació d’un alumne amb aques-
ta modalitat d’FP, format en l’especialitat 
de tècnic de farmàcia, es presenta com 
una bona opció per disposar de personal 

Formació professional dual:
aprendre treballant, treballar aprenent

Cursos subvencionats per al personal de la farmàcia

Aquesta modalitat formativa permet a l’oficina de farmàcia disposar de personal qualificat

qualificat. El Departament d’Ensenya-
ment informa a través del seu web sobre 
aquesta formació, com intervé l’empresa 
i com funciona aquesta modalitat d’en-
senyament (consulteu codi QR).

L’Associació de Farmàcies de Barcelona 
(AFB) té signat un acord amb l’Escola Tèc-
nico-Professional Xavier, a través del que 
es facilita als socis de l’empresarial la pos-
sibilitat que estudiants realitzin una esta-
da formativa a la seva oficina de farmàcia. 
Mitjançant un conveni entre el centre i 

la farmàcia, s’acorda la distribució de la 
formació. L’estada es divideix en dues fa-
ses. En la primera, l’alumne realitza unes 
pràctiques no remunerades de 100 hores 
per adaptar-se al funcionament de la far-
màcia. En finalitzar aquest període, i si la 
farmàcia vol continuar amb aquest alum-
ne,   s’inicia l’estada remunerada en mo-
dalitat de contracte o de beca, atenent 
als criteris d’accés prèviament acordats 
entre l’empresa i el centre.

Avantatges de la formació dual
De cara a la farmàcia, assegura profes-
sionals qualificats, adaptats a les seves 
necessitats, a partir del coneixement di-
recte de les potencialitats de l’aprenent. 
La formació és pròpia de la farmàcia, 
amb equipaments, processos i valors per 
formar un equip de treball amb cultura 
corporativa i cooperativa. A més, es té 
influència sobre el contingut i l’organit-
zació de la formació professional.

De cara a l’alumne, es motiva els joves 
a estudiar una professió, augmenta les 
possibilitats d’incorporació al mercat 
laboral i fomenta l’emprenedoria i la  
iniciativa.

de nous cursos que millorin les com-
petències dels treballadors d’oficina de 
farmàcia. Aquests cursos, que són total-
ment subvencionats, són impartits per 
diferents centres formatius als quals se’ls 
concedeix la subvenció perquè els du-
guin a terme.

En el web conforcat.cat, es poden trobar 
els cursos subvencionats que s’ofereixen 
durant el present any 2017. A través del 
web (consulteu codi QR), es pot descar-
regar un fitxer CSV amb la formació en 
modalitat presencial i teleformació que 
s’ofereix actualment.

Així mateix, el web 
disposa d’un cerca-
dor per consultar 
l’oferta actual de for-
mació del Conforcat 
i del Servei d’Ocu-
pació de Catalunya. 
Es poden buscar els cursos introduint 
l’especialitat o acció formativa, localitat 
o família professional (Sanitat, Comerç i 
Marketing, Administració i Gestió, etc.). 
Els cursos es mostren amb la tipologia de 
la formació (a distància, semipresencial), 
el nombre d’hores a realitzar, la localitat i 
la data d’inici i fi.

GESTIÓ. FORMACIÓ PROFESSIONAL
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Pregunta. Segons la teva experièn-
cia, quin grau de coneixement tenen 
els titulars de farmàcia pel que fa a la 
gestió de les compres? 
Resposta. Es tracta d’una assignatura 
pendent, tot i que és cert que ha millorat 
molt en els últims anys, a partir de l’època 
de més crisi, que va generar un augment 
de la competència en preus. Els farma-
cèutics més joves pugen amb força pel 
que fa als coneixements sobre gestió de 
compres.

Quins són els avantatges de tenir un 
política correcta de preus i marges i 
en quina mesura aquesta té un im-
pacte directe sobre el benefici?
La farmàcia és un servei sanitari públic, 
però, per oferir un servei de qualitat, ha 
de ser rendible i viable. En general, la 
rendibilitat s’obté intentant  augmentar 
els ingressos i baixant les despeses, i és 
necessari aconseguir un marge suficient 

“Per a una correcta gestió d’estocs, és 
important conèixer bé les teves vendes”

per fer-ho rendible. A partir d’aquí, cada 
farmàcia és un món.

A l’hora de calcular un marge, què 
cal tenir present?
Encara que sigui una obvietat, el més 
important és tenir clar què és un marge, 
que no és altra cosa que el valor resul-
tant de la diferència entre el cost i el PVP. 
L’ideal és expressar-ho en percentatges, 
per tal que sigui comparable i serveixi de 
referència.

Com valores l’estratègia de baixar 
molt els preus com a eina per compe-
tir amb altres establiments?
Jo sóc partidari de tenir una política de 
preus i marge personalitzada, doncs no 
m’agrada dependre de la competència. 
En la mesura del possible, busco alter-
natives al producte que ofereixen altres 
establiments. No estic gens d’acord amb 
els que fan política de preus “ganxo” sota 

marge de rendibilitat o a cost per obtenir 
més vendes, doncs només dóna resultats 
en casos molt concrets. Tot el que es ven-
gui ha de tenir una rendibilitat. Oferir un 
producte a cost suposa vendre un altre 
al doble de rendibilitat per mantenir el 
marge mig, i això no és possible en tots 
els casos.

Quins factors intervenen a l’hora de 
seleccionar majoristes? 
Els factors que intervenen són, en aquest 
ordre, el servei, el preu i les ofertes. El ser-
vei, de cara a l’assortiment i comandes 
diàries, el preu, per les condicions, men-
tre que les ofertes et permeten arrodonir 
el marge.

Quins són els aspectes a tenir en 
compte a l’hora de negociar amb la-
boratoris?
Cal tenir present el volum de compra per 
a un període de temps, així com el preu, 

Antoni Vives, soci 
d’AFB amb oficina de 
farmàcia a Cornellà de 
Llobregat, és professor 
del Màster de Gestió del 
Col·legi de Farmacèutics 
de Barcelona, autor i 
coordinador de les set 
edicions del curs online 
d’Agora Sanitaria “Gestión 
de stocks y compras”. 
A través de la següent 
entrevista, ofereix les claus 
d’una estratègia que ha de 
permetre comprar amb 
més eficiència i disposar de 
l’estoc òptim.
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descomptes i les condicions de paga-
ment. També és important la capacitat 
de resolució de problemes, com els ca-
ducats, abonaments o trencaments.

Quins són els errors més destacats 
en la gestió de l’estoc?
Entre els principals errors, es troba el fet 
de comprar més del necessari,  la falta de 
control dels estocs negatius i no analitzar 
el seu origen, el que permetria corregir 
equivocacions. Una altra de les coses 
que cal tenir en compte és actualitzar els 
estocs mínims periòdicament en funció 
de les variacions de rotació. És important 
fer anàlisi ABC de l’estoc per categories, 
famílies, grups terapèutics, etc... segons 
la informació que sigui necessària. No 
portar un control dels caducats ni fer un 
inventari anual són altres dels errors a 
corregir.

Quines són les principals claus per 
aconseguir tenir el mínim d’estoc 
possible i al mateix temps òptim per 
donar el millor servei?

En una correcta gestió d’estocs, el més 
important és conèixer bé les teves ven-
des, és a dir, que has de fer l’anàlisi ABC 
per a conèixer-les, i en funció d’això po-
dràs comprar millor i mantenir l’estoc 
necessari per cobrir les vendes. També 
és important no comprar més del ne-
cessari i gestionar els encàrrecs, doncs 
molts dels que no es recullen se sumen 
a l’estoc. Cal ser valent en retirar aquells 
productes que fa més d’un any que no 
es venen o dispensen i recalcular estocs 
mínims cada cert període de temps. 

Recomanes tenir un assortiment am-
pli amb poc estoc o molt estoc però 
amb assortiment més seleccionat?
És un tema on el consell és complicat, 
doncs s’ha d’analitzar cas per cas i cada 
farmàcia té un perfil diferent fonamental-
ment segons els seu tipus de venda.

Els farmacèutics saben treure-li el 
màxim rendiment als programes in-
formàtics de farmàcia? 
Aquesta és una altra de les assignatu-

res pendents. La majoria de farmàcies 
només fan servir les vendes, estadísti-
ques, facturació de la Seguretat Social 
i poca cosa més dels programes infor-
màtics. No obstant això, amb qualsevol 
dels programes més instal·lats a les far-
màcies es pot obtenir més informació.  
Per exemple, per al control d’estocs, et per-
meten fer l’anàlisi ABC, inventaris totals, 
per laboratori, per categories o famílies.  
També pots extreure estadístiques com-
binades per laboratori, categoria i fa-
mília, o per treballador. Així mateix, et 
permet portar un control de faltes en 
vendes, és a dir, saber quins productes 
diem que no en tenim en el moment 
de la venda o dispensació, o estadís-
tiques d’encàrrecs per saber si val o no 
la pena incorporar-ho a l’estoc segons 
la quantitat de cops que els hem fet.  
També possibilita el control de factures 
de proveïdors, el que ajuda a realitzar 
la previsió de pagaments, entre moltes 
altres funcionalitats que ens faciliten el 
nostre dia a dia a la farmàcia.
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Signat el segon Conveni Col·lectiu interprovincial 
per a les farmàcies de Girona, Tarragona i Lleida

Les empresarials de farmàcia de Girona 
(AGFE), Tarragona (AFET) i Lleida (AFELL) 
van signar el passat 8 de juny amb les or-
ganitzacions sindicals CONC Catalunya, 
Federació de serveis, mobilitat i consum 
de la UGT de Catalunya i la Federació 
de Treballadors de Farmàcia Catalunya 
el segon Conveni Col·lectiu interpro-
vincial d’oficines de farmàcia. L’acord té 
una vigència de tres anys (2015 a 2017) 
i expirarà el 31 de desembre d’enguany,  
preveient-se pròrrogues del mateix.

Les negociacions s’han estès durant un 
any i mig aproximadament, a conseqüèn-
cia de discrepàncies entre els sindicats. No 
obstant això, les organitzacions signants 
han sabut superar aquestes dificultats i 
s’ha assolit un acord unànime, el que im-
plica aportar estabilitat laboral al sector, 
tan castigat durant els últims anys.

Les farmàcies de la província de Barcelona 
compten amb un Conveni Col·lectiu propi, 
que també expira el 31 de desembre del 
present any. L’objectiu compartit per totes 
les organitzacions signants és convergir 
cap a un únic acord autonòmic que fixi 
unes relacions comunes a tot Catalunya 
entre les farmàcies i els seus treballadors.

El Diari Oficial de la Generalitat de Catalu-
nya publicarà pròximament el II Conveni 
Col·lectiu interprovincial, tot i que els so-
cis de FEFAC ja el poden consultar a través 
del web www.fefac.cat. També trobaran al 
web una nota informativa amb les nove-
tats més destacades, elaborada per José 
Manuel Moya, assessor de la Negociació 
Col·lectiva en el sector d’oficines de far-
màcia i de les associacions de farmàcia de 
Catalunya. Es resumeixen a continuació 
(mirar codi QR).

Principals novetats
La classificació professional es manté 
sense canvis respecte el conveni anterior, 
posposant per a una futura negociació 
l’eliminació definitiva d’algunes velles ca-
tegories. Un altre aspecte destacable és 
que es rebaixa a la meitat la durada dels 
preavisos de cessament voluntari dels 
treballadors.

D’altra banda, es possibilita que les noves 
contractacions d’auxiliars de farmàcia que 
no acreditin experiència de treball prèvia 
en el sector tinguin una retribució durant el 
primer any de contracte del 90% del salari 
fixat en el Conveni per al Grup Professional 
III (Auxiliars de Farmàcia) i accedeixin defi-
nitiva i automàticament a l’assignació Au-
xiliar de Farmàcia Nivell 1 a partir del com-
pliment de l’any de prestació de serveis.

La jornada efectiva de treball es manté en 
1.782 hores per a treballadors diürns i en 
1.701 per als d’horari nocturn. Una de les 
novetats del nou acord és que estableix 
una llicència retribuïda a favor dels em-
pleats de fins a un màxim de 15 hores per 
atendre i assistir a familiars fins al primer 
grau de consanguinitat o afinitat que es-
tiguin rebent tractaments oncològics o 
contra leucèmies.

Canvis en matèria retributiva
S’estableix, a partir de l’1 de gener de 
2017, la retribució ordinària distribuïda 
en 14 pagues mensuals, 12 d’ordinàries i 
2 pagues extraordinàries (les d’estiu i Na-
dal). També es garanteix als empleats en 
actiu a la data de publicació del Conve-
ni el dret a la percepció de la quantia de 
l’antiga Paga de Primavera sota un nou 
concepte retributiu (‘complement perso-
nal Ex-Primavera’) de naturalesa personal, 
no compensable ni absorbible i revalorit-
zable amb els futurs augments salarials 
que puguin pactar. 

Així mateix, es manté el Complement Fix 
Personal de l’anterior Conveni a favor dels 
treballadors que el vinguin percebent 
com a conseqüència de l’aplicació de les 
normes de l’anterior Conveni.

En compensació a l’esforç de contenció 
salarial pactat per al 2015 i 2016 i amb mo-
tiu de la conclusió de negociacions i sig-
natura del Conveni, s’estableix una Paga 
‘única i especial’, de quantia proporcional 
a la jornada de treball contractual o que 
es vingui realitzant per part dels empleats 
(330 euros per al Grup Professional I, 390 
euros per als Grups Professionals II, IV i V I 
510 euros per al III).

Respecte les taules salaries, per al 2015 i 
2016 es mantenen els nivells retributius 
consolidats a 31 de desembre de 2014. 
Per al 2017, s’estableixen augments mit-
jans ponderats sobre les taules salarials: 
3,30% per al Grup Professional I; 6,12% 
(II); 9,59% (III); 5,78% (IV) i 4,07% (V). Així 
mateix, s’estableix el compromís de nego-
ciació futura per als tècnics de Farmàcia 
partint d’igualació retributiva a 1 de gener 
de 2018 del salari d’aquests amb el dels 
auxiliars diplomats.

En el Conveni també es plasmen altres 
compromisos relacionats amb revisions 
retributives, el resum dels quals es poden 
trobar al web www.fefac.cat (i consultant 
el codi QR).
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Els titulars de farmàcia que han par-
ticipat a la negociació del II Conveni 
Col·lectiu Interprovincial d’oficines de 
farmàcia per a les províncies de Giro-
na, Tarragona i Lleida, pertanyents a 
les Juntes Directives de l’empresarial 
AGFE, AFET i AFELL, expliquen les seves 
impressions sobre el que s’ha assolit 
amb aquest acord i els reptes de futur.

Una de les dificultats que s’ha aconse-
guit superar són les diferències entre 
els diferents sindicats en relació a la 
seva representativitat en la Comissió 
Negociadora. Malgrat que aquest fet 
ha comportat un endarreriment del 
procés, s’ha assolit l’objectiu principal, 
és a dir, signar per unanimitat el Con-
veni l’any 2017 per a preparar el terreny 
de cara a una nova negociació, segons 
explica Ramon Anadon, president 
d’AFELL. 

Aproximar-se al Conveni Col·lectiu 
de Barcelona
Carme Rigall, vicepresidenta d’AGFE, 
coincideix en assenyalar que, tot i que 
el pacte ha requerit de prop d’un any 
i mig de reunions, el resultat ha estat 
positiu, doncs s’ha aconseguit el que 
es buscava, que és apropar el Conve-
ni Interprovincial al de la província de 
Barcelona, el que facilita la convergèn-
cia cap a un futur acord autonòmic. “El 
nostre objectiu era tancar un Conve-
ni que cerqués la convergència amb 
el de Barcelona, per a un futur acord 
laboral català el pròxim any 2018”, as-
senyala Josep Lluís Piñana, president 
d’AFET. Explica que un Conveni d’àm-
bit autonòmic és un projecte pel qual 
també aposta la part sindical, doncs 
tant treballadors com titulars de far-
màcia es veuran beneficiats del fet de 
disposar d’una eina adaptada a la rea-
litat econòmica i social de Catalunya.

Un nou acord laboral amb la vista posada 
a un futur conveni autonòmic

Els titulars de farmàcia que l’han negociat expliquen la seva visió
sobre el nou Conveni per a farmàcies de Girona, Tarragona i Lleida

Bona predisposició sindical
Elisabet Baleri, membre de la Junta Direc-
tiva d’AGFE, coincideix en què, malgrat 
el repte que suposa salvar les diferències 
entre el Conveni Interprovincial i el de Bar-
celona, és la millor opció, entre altres mo-
tius perquè un únic acord tindrà més for-
ça que els provincials. Aquesta opinió és 
compartida per Carmen Hernández, de la 
Junta Directiva d’AFET, que considera que 
a la taula de negociació, també en la part 
sindical, hi ha una predisposició molt cor-
recta per a treballar per un Conveni comú. 

Un dels punts clau per a l’aproximació al 
Conveni barceloní i que ha rebut una va-
loració positiva és l’eliminació de la ‘paga 
extra de primavera’, apunta el president 
d’AFELL. Altres aspectes decisius per con-
vergir-hi són el retributiu i el número d’ho-
res de treball anuals. 

Respecte el primer punt, el nou Conveni 
Interprovincial estableix increments sala-
rials per als diferents grups professionals, 
tot i que, per als llicenciats, el document 
plasma el compromís de revisar la seva 

retribució en la futura negociació col·
lectiva per, tal com expressa Anadon, 
“adequar-la a la realitat actual del mer-
cat”.

Reflex de la situació econòmica
I és que les condicions pactades en 
el nou Conveni Interprovincial són el 
reflex de la recessió econòmica dels úl-
tims anys i de l’impacte de les mesures 
de contenció de la despesa farmacèu-
tica aplicades per l’Administració que, 
segons Carmen Hernández, encara pa-
teixen les farmàcies, especialment les 
ubicades en zones amb població enve-
llida i amb facturació elevada per medi-
caments amb càrrec al sistema sanitari 
públic, situació que ha de ser tinguda 
en compte en la futura negociació.

L’esforç realitzat per tots els integrants 
de la Comissió a l’hora de pactar les 
condicions laborals és un aspecte re-
marcat pels titulars que han participat. 
Tal com expressa Baleri, l’actitud ge-
neral de diàleg és un fet molt positiu, 
doncs visualitza una professió unida. 
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Actuem contra la 
venda irregular 
de medicaments

En la línia estratègica de FEFAC de defensar l’oficina de farmàcia com a punt sanitari 
que ofereix solucions de salut a la població, front establiments no sanitaris, es troben 
les denúncies presentades l’any 2015 davant l’Agència Catalana de Consum, per l’ús 
de la terminologia i simbologia pròpies de l’oficina de farmàcia per part de parafar-
màcies.

Una d’elles va comportar l’obertura d’un expedient sancionador per part de l’Agència 
a Sephora, per la instal·lació d’una creu de malta de color verd a l’aparador d’una de 
les seves perfumeries, doncs es va considerar que la utilització d’aquest símbol podia 
induir a confusió als ciutadans. Finalment, la creu ubicada a la botiga de Sephora a 
Rambla de Catalunya, de Barcelona, ha estat retirada, tal com mostra la imatge.

La Subdirecció General d’Avaluació i Inspecció Sanitàries i Farmacèutiques del Depar-
tament de Salut ha donat la raó a FEFAC davant el dirigisme de l’Hospital de Bellvitge 
als seus pacients, aconsellant-los la compra de batuts nutricionals a parafarmàcies 
determinades, tant online com la d’un centre comercial de L’Hospitalet de Llobregat.

Des d’Inspecció s’ha demanat a la direcció de l’hospital que la seva Unitat de Nutrició 
i Dietètica elimini, en el document prescriptiu dietètic anomenat ‘Dieta líquida para 
optimización inmediata precirugía bariátrica’ qualsevol adreça o recomanació 
sobre on poden els pacients adquirir 
aquests batuts hipocalòrics. El motiu 
és “evitar incórrer en conductes que 
poguessin suggerir o induir que es 
limita la llibertat de l’usuari per a triar 
l’oficina de farmàcia o dirigisme que 
vulnerés la normativa de defensa de la 
competència”, segons s’afirma a la car-
ta adreçada a FEFAC.

Sephora retira la creu de malta del seu 
aparador

Inspecció demana a un hospital públic 
que no dirigeixi els pacients a una 
parafarmàcia concreta

FEFAC anima els farmacèutics a traslla-
dar possibles casos que es detectin de 
pràctiques il·lícites en la distribució i 
venda de medicaments

En els darrers temps, diverses operacions 
policials han desmantellat trames de 
distribució il·legal de medicaments, com 
la que es dedicava a traficar amb anabo-
litzants, amb la seva principal cèl·lula a 
Màlaga, en el que suposa l’operació eu-
ropea més important relacionada amb 
aquest tipus de substàncies. 

Així mateix, la Policia Nacional va detenir 
un matrimoni el passat maig a Barcelona 
per vendre per internet medicaments 
per a la disfunció erèctil. En la mateixa 
línia, els Mossos d’Esquadra van detenir 
dues persones al març en el marc d’una 
investigació de venda de Viagra, anabo-
litzants i altres medicaments a través de 
Wallapop. La policia va iniciar la investi-
gació a finals del 2015, després que des 
de FEFAC es detectés en aquest portal 
de compravenda entre particulars la 
presència de medicaments i ho comuni-
qués al Departament de Salut. 

Davant d’aquests fets, des de la Fede-
ració empresarial es va fer públic un 
comunicat per alertar a la població dels 
riscos que suposa adquirir medicaments 
fora de les farmàcies legalment autorit-
zades. També es demanava als farma-
cèutics que, en cas de detectar casos de 
venda irregular de medicaments, ja sigui 
a internet o a altres canals, ho comuni-
quin a les autoritats o bé a FEFAC 
(Tel. 93 323 24 22 / fefac@fefac.cat).
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Visita a l’Associació Nacional de Farmàcies de Portugal 
per conèixer els serveis professionals

Suport a la candidatura de Barcelona 
com a seu de l’Agència Europea del Medicament

El president de FEFAC, Antoni Torres, 
acompanyat de membres de la Junta 
Directiva d’AFB, van celebrar a l’abril una 
reunió a la seu de l’Associació Nacional 
de Farmàcies de Portugal (ANF), a Lisboa, 
a la qual va assistir el president de l’em-
presarial portuguesa, Paulo Duarte, i el 
seu director, Humberto Martins. 

El motiu de la trobada era conèixer de 
primera mà el desenvolupament del pro-
jecte pilot de dispensació medicaments 
antiretrovirals a través de les oficines de 
farmàcia, tot i que durant l’entrevista, els 
representants de la farmàcia portuguesa 
també van informar sobre el sistema far-
macèutic d’aquest país i la situació de 
l’oficina de farmàcia, especialment en la 
implantació de serveis professionals. 

Els màxims representants de l’empresarial portuguesa expliquen a membres de FEFAC 
com s’està desenvolupant el pilot de dispensació d’antiretrovirals

Tal com van informar els representants 
de l’ANF, el passat mes de febrer, aquesta 
organització empresarial va signar amb 
els Ministeris de Sanitat i Finances portu-
guesos un acord marc que pretén inte-
grar les oficines de farmàcia en la xarxa 
de salut, que contempla la concertació 
de serveis. Un dels que ja s’ha implantat 
amb èxit és el de l’administració de vacu-
nes contra la grip.

Respecte el pilot de dispensació d’an-
tiretrovirals a les oficines de farmàcia, 
s’està desenvolupant des del passat mes 
de desembre, i tindrà una durada de 18 
mesos. Unes 300 farmàcies es coordinen 
amb l’Hospital Curry Cabral, de Lisboa, 
per dispensar la medicació als pacients, 
després d’haver rebut una formació i 

amb un complert protocol d’actuació. Si 
s’evidencien els bons resultats de la inter-
venció de la farmàcia comunitària, la idea 
és generalitzar el servei i remunerar-lo.

 �Celebració al Paraninf de la Facultat de Medicina de Barcelona de l’acte de suport a la candidatura de 
Barcelona com a seu de l’EMA.

El proper mes de setembre previsible-
ment es coneixerà l’assignació de la 
nova seu de l’Agència Europea del Me-
dicament (EMA), actualment ubicada a 
Londres, que a conseqüència del Brexit 
s’instal·larà en una altra ciutat europea. 
El Govern de la Generalitat, el de l’Estat i 
l’Ajuntament de Barcelona treballen con-
juntament per a fer possible que la Ciutat 
Comtal sigui l’escollida, i ho fan a través 
d’actes públics, declaracions, visites in-
ternacionals i la creació de les estructures 
i grups de treball necessaris. 

Conscient de la importància que l’assoli-
ment d’aquesta fita tindria per a la capital 
catalana i la resta del país, així com per 
a la professió farmacèutica, FEFAC ha do-
nat el seu suport a la iniciativa. Ho ha fet 
per carta als màxims representants dels 
Governs implicats i a través d’un comu-
nicat emès entre els mitjans de comuni-

cació, així com amb la seva participació a 
l’acte de suport celebrat el 26 de juny a 
la Facultat de Medicina de la Universitat 
de Barcelona i la signatura del manifest 

llegit durant el mateix. A més, a instàn-
cies de la Federació empresarial, PIMEC 
també ha expressat el seu suport públic 
a la candidatura.
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Consulta l’agenda de l’Associació de 
Farmàcies de Catalunya a la nostra web!! 

Estigues informat en tot moment fent 
només un clic.
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Les accions de la Federació empresarial són recollides pels mitjans de comunicació. Mostrem un recull d’aparicions en premsa dels 
últims mesos, motivades per l’activitat de FEFAC.

La signatura del II Conveni Col·lectiu interprovincial 
d’oficines de farmàcia de Girona, Tarragona i Lleida va 
ser plasmada a El Global i Diariofarma.

Mitjans generalistes i especialitzats, així com la pròpia 
web de la Universitat de Barcelona, es van fer ressò 
del conveni signat entre aquest centre i FEFAC.

FEFAC a la premsa

L’estratègica de la Federació empresarial per reservar 
el símbol de la creu de malta a les oficines de farmà-
cies va ser recollida per diversos mitjans, entre ells, 
Correo Farmacéutico.

Accions de Responsabilitat So-
cial Corporativa de FEFAC, com 
la campanya ‘Frena el sol, frena 
el lupus’, són un tema recurrent 
a la premsa.

FEFAC va enviar un comunicat a diverses revistes profes-
sionals per rectificar informacions errònies publicades so-
bre la situació del pagament a oficines de farmàcia.
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Nou impuls a la campanya 
‘Frena el sol, frena el lupus’

La campanya ‘Frena el sol, frena el lupus’, creada i promoguda 
per FEFAC l’any 2015, amb l’objectiu de promoure la fotopro-
tecció en pacients amb aquesta malaltia des de les farmàcies, 
ha viscut un impuls en els últims mesos.

El passat 3 de juliol, la iniciativa es va implantar a la província 
de Sevilla i el 13 de juny a Astúries, amb la col·laboració de Fer-
rer, les associacions de pacients i de les distribuïdores Alliance  
Healthcare, Bidafarma i Cofas, així com el suport dels col·legis 
de farmacèutics. 

Les farmàcies participants a Catalunya són 196, mentre que a 
Aragó, on es va implantar l’any 2016, s’han sumat de moment 
72 farmàcies i a Balears, que es va incorporar el passat mes de 
març, hi participen 67. 

En els actes de presentació d’aquesta acció, celebrats a les seus 
dels col·legis professionals, es conviden farmacèutics i pacients 
i familiars, als quals s’ofereixen dues xerrades, una a càrrec d’un 
metge especialista en lupus i una altra pronunciada per Antoni 
Torres, president de FEFAC, sobre com ajudar a aquests malalts 
des de les farmàcies.

Qualsevol farmàcia de les províncies on està en mar-
xa es poden inscriure a la campanya, a través del web  
www.frenalupus.com, on també hi ha més informació sobre 
la iniciativa.

Les farmàcies, amb els pacients el Dia Mundial del Lupus
Amb motiu del Dia Mundial del Lupus, 
l’Associació Catalana de Lupus (ACLEG) 
va organitzar una sèrie d’activitats per fer 
visible la malaltia. Entre elles, l’actuació 
d’un grup de percussió (Trons de Baró) a 
la Plaça Catalunya de Barcelona, que va 
veure il·luminades les seves fonts com a 
mostra de suport als malalts.

FEFAC i les entitats implicades en la cam-
panya ‘Frena el sol, frena el lupus’ a Cata-
lunya (Ferrer, Alliance Healthcare i Fede-
farma) s’hi van sumar a aquesta acció, 
tot exhibint una pancarta per fer difusió 
de la iniciativa i conscienciar sobre la  
malaltia.  � Els representants de les entitats que fan possible ‘Frena el sol , frena el lupus’ a Catalunya, 

es van reunir a la Plaça Catalunya per impulsar la campanya.

 �Representants de les entitats implicades en el desenvolupament de ‘Frena 
el sol, frena el lupus’ a Balears.

 �Presentació de la campanya el passat 13 de juny a la seu del Col·legi de 
Farmacèutics d’Astúries.
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Aquest juny s’han complert quatre 
anys des que vaig assumir la pre-
sidència de FEFAC i AFB i, com a 

màxim responsable, crec que és el meu 
deure fer un balanç d’aquesta etapa.
La Junta es va constituir en els moments 
més durs del retard en el pagament 
a oficines de farmàcia, fet que ha 
marcat fortament la legislatura. Vàrem 
decidir treballar conjuntament amb el 
Consell de Col·legis de Farmacèutics 
de Catalunya, doncs consideràrem que 
anar plegats donava força a les nostres 
reclamacions. Les negociacions amb 
les Administracions, les reivindicacions 
públiques, la unió amb PIMEC i els agents 
sanitaris i empresarials afectats, així com 
el respecte al dret dels pacients a rebre la 
seva medicació, han contribuït a que el 
deute, que era de 420 milions d’euros, es 
trobi actualment a l’entorn de 80 milions 
i amb 25 dies de retard.

Un altre dels reptes que hem afrontat en 
aquests anys ha estat la renovació dels 
Convenis Col·lectius, un procés de nego-
ciacions sempre complex però agreujat 
per la crisi. L’acord amb totes les parts ha 
permès que comptem amb el de la pro-
víncia de Barcelona per al període 2014-
2017, i ara ja el segon Conveni Col·lectiu 
interprovincial de Girona, Tarragona i Llei-
da. L’objectiu va ser aconseguir dotar-nos 
d’una eina útil, adaptada a la realitat i 
necessitats actuals, i a partir d’ara treba-
llarem per signar un únic Conveni català 
d’oficines de farmàcia. Com a objectiu 
permanent, assolir la màxima presència 

Balanç de quatre anys al front d’AFB i FEFAC
de FEFAC, única empresarial de farmàcies 
a Catalunya, sempre respectant les asso-
ciacions provincials per la seva implanta-
ció i proximitat al soci. Això ens permetrà 
guanyar força des del punt de vista de 
la representativitat, a l’hora de negociar 
amb Administracions i altres institucions, 
i al mateix temps un estalvi i millora de 
l’eficiència. 

Una iniciativa estratègica important ha 
estat l’elaboració del primer Pla Estratè-
gic de l’empresarial, que vàrem elaborar 
amb la participació de companys titulars, 
professionals dels diferents àmbits de la 
salut, representants de l’Administració, 
experts en economia i comunicació, 
entre d’altres. El Pla ens ha permès tre-
ballar planificadament per una farmàcia 
solvent i sòlida, amb un paper més inte-
grat en el sistema sanitari i habilitada per 
potenciar la seva aportació a la societat i 
oferir un millor servei als titulars associats. 
Un dels punts destacats del Pla, el po-
sicionament de FEFAC, l’hem treballat 
amb la Comunicació, donant impuls als 
continguts del web, que hem obert a la 
participació dels socis, les xarxes socials, 
la revista FEFAC i avui el podcast. També 
amb el reforç de la nostra relació i pre-
sència als mitjans de comunicació. I pa-
ral·lelament, potenciant la col·laboració 
amb la resta d’stakeholders i la participa-
ció a PIMEC.

Entre les missions estratègiques, tenim 
la vigilància de pràctiques il·lícites en la 
dispensació de medicaments, la defensa 
activa de la salut del ciutadà mitjançant 
l’oficina de farmàcia, un punt sanitari on 
la població troba un professional centrat 
en promoure la salut. Per assolir-ho, col·
laborem activament amb les Administra-
cions i resta d’agents del sector, amb la 
denúncia, davant les autoritats, i contri-
buint a dibuixar un marc d’interrelació de 
confiança i objectius comuns amb tots 
ells.

Un altre dels aspectes que hem desen-
volupat i pel qual continuarem apostant 
és la Responsabilitat Social Corporativa 

amb accions com la campanya de fo-
toprotecció ‘Frena el sol, frena el lupus’; 
la cardioprotecció de les farmàcies, ‘la 
farmàcia, el cor del barri’; la col·labora-
ció amb Oncolliga ‘Amb el càncer, no et 
tallis’; o amb l’Associació Celíacs de Cata-
lunya, ens sumen valor i donen visibilitat 
en la societat com un col·lectiu compro-
mès amb la salut i el benestar com sem-
pre hem estat, i ara també utilitzant tots 
els mitjans actuals i situant-nos dins les 
tendències de pràctiques col·laboratives 
socials.

És la nostra voluntat continuar fent avan-
çar FEFAC en les línies que facilitin l’evo-
lució cap a una farmàcia més solvent, 
més integrada en el sistema sanitari i 
habilitada per noves aportacions profes-
sionals centrades en les necessitats en 
salut. És també el nostre propòsit ampli-
ar els serveis i eines útils per a la millora 
de la gestió, afavorir la comunicació més 
directa possible, copsant les opinions i 
mantenint la voluntat de transparència i 
atenció personalitzada.

Tot el que hem assolit en aquests anys ha 
estat possible pel suport dels titulars de 
les quatre empresarials (AFB, AGFE, AFET 
i AFELL), que són la nostra veritable força 
i motor.  Per aquest motiu, vull agrair-vos 
la confiança dipositada en nosaltres. El 
meu reconeixement i agraïment a tots 
els companys de Junta, tant pel seu es-
forç com per la feina desenvolupada en 
condicions difícils i gens còmodes, com-
partint visió però sempre debatent in-
tensament. I també a l’equip d’Adminis-
tració i Comunicació per la seva actitud i 
professionalitat.

Als titulars que encara no són socis, vull 
animar-los a que ens coneguin i fer-los 
conscients que comptar amb una em-
presarial sòlida ens beneficia a tots, petits 
i grans, rurals o urbans, perquè ens per-
met reforçar el valor del nostre model de 
farmàcia. La suma, un a un, de tots no-
saltres, multiplica la nostra força. Moltes 
gràcies tots, és un honor presidir la Fede-
ració i l’empresarial de Barcelona.

Antoni Torres, president de FEFAC i AFB
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