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EDITORIAL

El mercado farmacéutico ha
cambiado cualitativamente
por la Covid

e esté produciendo una convulsion interna en el mer-
cado, con caidas en el acumulado de los seis primeros
meses en medicamentos, de consumo muy estable
como los analgésicos, antitusivos y antigripales, parti-
cularmente el ibuprofenoy muchos medicamentos OTC,
debido al uso de mascarillas y el distanciamiento social, mientras
crecen los antidiabéticos y los deshabituantes del tabaco debido a
la financiacion recibida a partir de enero de 2020. Esta es la princi-

pal conclusion del observatorio del medicamento de FEFE.

Las causas de esta convulsion del mercado hay que buscarlas en
los cambios de habitos de vida impuestos por la pandemia que
incluyen el confinamiento, la falta de asistencia de los ninos a los
colegios, el uso de mascarillas y otros medios higiénicos y también
la baja utilizacion de los centros sanitarios por temor al contagio.

De la misma forma en que determinadas farmacias se han visto
favorecidas por la proximidad y otras han sufrido la caida de tu-
rismo, también la industria farmacéutica se esta viendo afectada
en productos de venta estable o dirigida a colectivos especificos

como los ninos.

Es especialmente notable la caida en el consumo de los anti-
infecciosos via general, que comprende los antibiéticos, con un
descenso del 13% o los medicamentos del aparato locomotor
(antirreumaticos) con una caida del 8%, sin duda influido por las
noticias que desaconsejan el uso del ibuprofeno en la Covid 19.
Menos explicacion tiene la caida de los antiarritmicos del 19% o

los antitusigenos del 15%.

En esta linea de cambio convulsivo, el editor del observatorio Enri-
gue Granda destaca en su comentario que “también en la actividad
diaria de las farmacias muchas cosas estan cambiando tanto en
las relaciones con los proveedores como en la integracion del mun-
dodigital, con la vuelta al canal farmacia de muchos productos,

ya que ahora es posible hacer promocion por los laboratorios con

descuentos directos al cliente, y sin aumento de la burocracia”.
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SANOFI GENZYME LANZA LA INICIATIVA
#HISTORIASCONLUZ PARA CONCIENCIAR
SOBRE LA DERMATITIS ATOPICA GRAVE

Cuenta con el aval de la Asociacion de Afectados por
la Dermatitis Atopica (AADA), y pretende concienciar
sobre las dificultades que supone convivir con la
dermatitis atdpica grave (DAG), "y aportar esperanza
a quienes luchan dia a dia contra ella".

Unos 30.000 adultos sufren dermatitis atopica grave
(DAG) en Espana, una enfermedad que provoca ecze-
mas en la piel y picor intenso. En los casos mas graves,
quienes la sufren ven mermada su calidad de vida, ya
que la patologia suele
comportar interrupcion
del sueno y sintomas
importantes de ansie-

Hoy lanzamos

dady depresion.

En el marco de #His-
toriasConlLuz,  Sanofi
Genzyme hace un la- .
mamiento a los pacien-

tes con DAG para que expliquen sus historias de supe-
racion. Se buscan relatos en los que se cuente como
a pesar de las barreras que interpone la patologia en

su dia a dia, han conseguido llevar a cabo sus suenos,

#Historiasconluz

Una iniciativa para dar voz a pacientes
con Dermatitis Atépica Grave

en Dermatitis Atdpica Grave

inspirando a otros pacientes a continuar en su lucha.
Las personas interesadas tienen hasta el 1 de febrero
para enviar sus textos a través de la ‘web Midermati-
tisatopica.es. La candidatura debe ir acompanada de
un breve video de presentacién, de un minuto y medio

de duracién como maximo.

Los relatos presentados seran recopilados en un vi-
deobook v, de entre todos, un jurado profesional de-
signado por Sanofi seleccionard un ganador, que sera
aquel proyecto que resulte una mejor fuente de moti-
vacioén.La candidatura ganadora sera guionizada, gra-
baday editada por un equipo experto en comunicacion
y presentada a modo de charla inspiradora por el pro-
pio autor del relato.

Para llevar a cabo esta
charla inspiradora, el
ganador contard con
la ayuda de un mentor,
qgue le ayudara a cons-
truir su discurso.

OAADA

“Para nosotros es muy
importante que se conozcan estos testimonios. Las
personas que sufrimos DAG vivimos con una carga
constante”, comenta Belén Delgado, vicepresidenta
de AADA.

LABORATORIOS VINAS LANZA
NUEVA WEB DE HIPOSUDOL

Con el propésito de ofrecer una herramienta practica
parael profesional del ambito sanitarioy también para
el paciente de hipersudoracion, Hiposudol la gama de
productos de Laboratorios Vinas desarrollada para
tratar el exceso de sudoracion, lanza una nueva web
en la que se expone de manera rigurosa y clara toda la
informacién necesaria para conocer y tratar este tras-
torno de manera efectiva y segura. En la web de Hipo-
sudol se explica este trastorno, sus posibles causasy
las alternativas existentes para abordar el problema.
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Se contemplan desde sencillos habitos higiénico-
dietéticos, de facil seguimiento, hasta lineas de tra-
tamiento para los casos méas severos, pasando por el
uso de antitranspirantes topicos, que suele ser el tra-
tamiento de eleccién para la hipersudoracion. Estos, a
diferencia de los desodorantes, que se limitan a inten-
tar minimizar el olor, inhiben la sudoracion al obstruir
de forma parcial y temporal los conductos excretores
de las glandulas sudoriparas.

En cuanto a su formulacion, las sales de aluminio han
demostrado ser las sustancias astringentes eficaces
en el tratamiento tépico de la hipersudoracion.


https://www.sanofi.es/
https://vinas.es/

LOS V PREMIOS HUMANIZANDO LA
SANIDAD DE TEVA FINALIZAN SU
CONVOCATORIA EL 15 DE OCTUBRE

TEVA ha convocado la quinta edicion de sus premios
Humanizando la Sanidad 2020 cuyo plazo para la
presentacion de trabajos finaliza el proximo 15 de
octubre de 2020 inclusive.

Los Premios Humanizando la Sanidad tienen como
objetivo reconocer la labor de aquellas instituciones,
publicas o privadas, que desarrollan proyectos, ac-
tividades e iniciativas solidarias que contribuyen a
sobrellevar la dificil experiencia de la enfermedad de
la mejor manera posible, creando un ambiente mas
agradable y seguro para los pacientes y sus familias;
eliminando miedos, apoyandolos psicolégicamente y
humanizando los procesos asistenciales, con el fin de
ayudarles a manejar su enfermedad de una manera
mas positiva.

Con el fin de mejorar la salud de la poblacién, muchos
profesionales trabajan de la mano para crear proyec-
tosoiniciativas que aporten unvalor anadido,centrado
en la humanizacion de la sanidad. “En TEVA creemos
gue hay que reconocer y premiar aquellos trabajos
que de manera silenciosay a través de pequenos ges-
tos contribuyen a humanizar la sanidad, darle un valor
mas cercanoy social y seguir incentivando este tipo de
proyectos que hagan que los pacientes y sus familia-
res disfruten de dias mejores”, senala Carlos Teixeira,

director general de TEVA Espana.
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La quinta edicion premiara, de nuevo, 11 proyectos de-
sarrollados en hospitales o centros sanitarios espano-
les que hayan conseguido mejorar la calidad de vida
de pacientes y familiares, gracias al trabajo, la sensi-
bilidad, la innovacion y la imaginacion, gue ayuden en
la mejora de la calidad de vida de los pacientes.

En muchos momentos, los pacientes atraviesan mo-
mentos complicados y dificiles de llevar. Las inicia-
tivas reconocidas tienen que contribuir a mejorar el
camino de la curacién o paliacion de una determinada
enfermedad, sabiendo que un entorno y un trato mas
afectivo, proximo, humano y céalido puede contribuir
decisivamente en resultados mas positivos para el
propio afectado. Las instituciones interesadas pueden
presentar sus proyectos y consultar las bases hasta el
15 de octubre de 2020 inclusive, siendo imprescindi-
ble adjuntar una presentacion del proyecto, en el que
se incluya toda la informacién de la iniciativa que se
desarrolla, asi como de la instituciéon que la gestiona.
Los proyectos premiados seran reconocidos con una
dotacion de 3.000 euros que se entregaran a la orga-
nizaciéon que haya desarrollado el trabajo, y sera en
concepto de donacién, ayudando al desarrollo de este
u otros proyectos.

La entrega de premios se realizara en un acto publico
por via presencial o telematica organizado por TEVA
que tendra lugar en el mes de diciembre de 2020, aun-
qgue TEVA se reserva el derecho a modificar la fecha de
celebracion, lo que debera notificar previamente a to-
dos los Proyectos premiados.

PMFarma.com ( < Volver al indice
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LOS FARMACEUTICOS
REIVINDICAN SU PAPEL EN
LA MEJORA DE LA SALUD
DE LOS CIUDADANOS

La profesion quiere trasladar
al mundo todo lo que aporta
a la sociedad y a los sistemas
sanitarios.

25 de septiembre de 2020
Din Mundial del

[ ——.

fip 1 Farmacéutioos

El Consejo General de Farmacéuticos ha hecho publico el cartel con-
memorativo para la celebracion del Dia Mundial del Farmacéutico,
promovido por la Federacion Internacional Farmacéutica (FIP), con el
que, bajo el lema ‘Transformando la salud global, destacan el papel
fundamental que los farmacéuticos ejercen en la mejora de la salud de
los ciudadanos, desde todos los &mbitos profesionales y en todas las
comunidades.

Ademas, este ano se destacara la labor que los farmacéuticos de todo
el mundo estan desarrollando en esta pandemia. “El objetivo de este
dia es mostrar cémo los farmacéuticos contribuyen al acceso a me-
dicamentos y tecnologias de la salud seguros, eficaces, de calidad y
asequibles, asi como de los servicios asistenciales farmacéuticos”, ha
dicho el presidente de FIP, Dominique Jordan. Y es que, tal y como ha
anadido el presidente del Consejo General de Farmacéuticos, JesUs
Aguilar, la profesiéon quiere trasladar al mundo todo lo que aporta a la
sociedad y a los sistemas sanitarios. Aguilar ha resaltado también el
papel trascendental de los farmacéuticos en los sistemas sanitarios y
el mayor protagonismo que van a adquirir en el futuro.

Por todo ello, el cartel del Dia Mundial del Farmacéutico refleja los di-
ferentes ambitos de actuacion en los que el farmacéutico desarrolla
su labor, desde la farmacia comunitaria, donde ejercen la mayoria, la
hospitalaria, la industria y distribucion farmacéutica, el laboratorio
clinico, la salud publica, la investigacién y la docencia, la alimenta-
cién, la dermofarmacia, la 6ptica y la ortopedia, entre otros. Todas
ellas representadas en las distintas vocalias de seccién de los Cole-
gios Oficiales de Farmacéuticos y el Consejo General.

LOS FARMACEUTICOS PIDEN QUE LOS
TRATAMIENTOS VUELVAN A RENOVARSE

AUTOMATICAMENTE

tos que toman de forma habitual y que no pueden lle-
varselos porque no estan prescritos por el médico. El
Consell Valencia de Col-legis de Farmaceéutics, que pre-
side el Colegio de Farmacéuticos de Alicante, ha envia-

Quieren que los tratamientos para pacientes cronicos

vuelvan a renovarse automaticamente, como ocurria
durante el estado de alarma decretado por la pandemia.

Los farmacéuticos quieren que los tratamientos para
pacientes crénicos vuelvan a renovarse automéatica-
mente, como ocurria durante el estado de alarma de-
cretado por la pandemia, y también poder coordinarse
con Atencién Primaria ante las numerosas quejas de
pacientes que acuden a sus farmacias a por tratamien-
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do una carta a la consellera de Sanidad, Ana Barcel¢,
con el fin de mejorar la situacion y ofrecerse para ser
parte de la solucion. En la carta explican que las res-
tricciones de acceso a los centros de salud estan gene-
rando “importantes y crecientes incidencias en la ade-
cuada prescripcion de la medicacion de los pacientes”
“Esta situacién esta causando problemas criticos en la
dispensacion de estos tratamientos, que las oficinas de
farmacia no pueden realizar sin receta médica”.


https://www.portalfarma.com/Paginas/default.aspx
https://www.portalfarma.com/Paginas/default.aspx
https://www.micof.es/

EL COLEGIO DE FARMACEUTICOS DE
SEVILLA DARA FORMACION SOBRE
SEGURIDAD Y PREVENCION ANTE LA
PANDEMIA DE LA COVID-19

Las Ampas, docentes y estudiantes de Alcala de
Guadaira (Sevilla) tendran formacion especifica
sobre prevencién y seguridad ante esta pandemia.

Las Ampas, docentes y estudiantes de Alcald de
Guadaira (Sevilla) tendran formacion especifica so-
bre prevencion y seguridad ante esta pandemia del
Covid-19 gracias a un convenio de colaboracion que
ha firmado el Ayuntamiento alcalareno y el Colegio
de Farmacéuticos de Sevilla. Concretamente, el de-
legado de Educacion, José Luis Rodriguez (Cs), ha
rubricado las lineas en las que colaborardn ambas
instituciones con el presidente del Colegio de Far-
macéuticos de la provincia de Sevilla, Manuel Pérez.

Esta colaboracion comenzara con charlas informa-
tivas que se estan calendarizando para realizarlas
lo méas pronto posible.

Rodriguez ha explicado que “durante los meses de
verano se ha estado trabajando en medidas de pre-
vencion, formacion e higiene para la educacion al-
calarena dentro de las competencias municipalesy
ésta es una de las vias, junto a las ya anunciadas

de las charlas a jévenes por parte de Cruz Roja y la
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contratacién para la potenciacion del personal de
limpieza y ayuda general en centros”.

El convenio, que se hace sin intercambio econémico,
se desarrolla en dos lineas; por una parte, el Colegio
de Farmacéuticos de Sevilla va a llevar a cabo una
serie de charlas informativas a las Ampas de la lo-
calidad. Se trata de ofrecer a los padres y madres de
alumnos informacién sobre prevencién y seguridad

sobre el Covid.

Por otra parte, el Colegio de Farmacéuticos llevara
también a cabo nuevas sesiones informativas diri-
gidas a los profesores de todos los centros educa-
tivos alcalarenos, tanto a colegios como a IES, y asi
se extendera al alumnado. Ademas de este servicio,
la Delegacion de Educacion entregara a los centros
educativos alcalarenos, de parte del Colegio de Far-
macéuticos, un teléfonoy un correo electrénico para
resolver posibles dudas que puedan surgir en el dia
a dia sobre el coronavirus. La colaboracién seguira
en distintas lineas como la ubicacién de plazas de
movilidad reducida en las entradas a las farmacias,
de forma que se mejore la accesibilidad a las mis-
mas de personas con movilidad reducida. El dele-
gado de Educacion del Ayuntamiento de Alcala de
Guadaira ha agradecido la participacion y la impli-
cacion que ha tenido el Colegio de Farmacéuticos y
la intencién de ambas instituciones para colabora-
ciones futuras.
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LOS FARMACEUTICOS PROPONEN TENER
“MAYOR IMPLICACION" EN LA VUELTA A
LOS COLEGIOS

Pueden ser “una red esencial para contribuir a favo-
recer que sea lo mas segura posible”.

El Consejo General de Colegios Oficiales de Farmacéu-
ticos (CGCOF) ha remitido una carta a la nueva secreta-
ria de Estado de Sanidad, Silvia Calzon, en la que insis-
te en la necesidad de “contar activamente” con toda la
profesion farmacéutica ante los rebrotes de COVID-19.
En concreto, proponen tener “una mayor implicacion”en
la vuelta a los colegios ya que consideran que, en cola-
boracién con los equipos de Atencién Primaria, pueden
ser “una red esencial para contribuir a favorecer que
sea lo mas segura posible”. “Podemos ser una fuente de
certidumbre para toda la comunidad educativa, tanto
en formacién para los docentes, como para los alum-
nos,en medidas de higiene y seguridad o estableciendo
las farmacias como polos de alerta temprana. Lo cierto
es que podemos hacer mas, siempre que nos lo permi-
tan”, ha asegurado su presidente, JesUs Aguilar.

A este respecto, el Consejo recuerda que la red de ofi-
cinas de farmacia es la infraestructura sanitaria mas
extensa de toda Espana y que esta especialmente in-
tegrada en la vida diaria de los barrios y poblaciones.

“Cerca de cada centro educativo hay siempre una o
varias farmacias, por lo que una actuacion coordinada
con los centros de atencion primaria y los centros edu-
cativos permitiria aumentar la seguridad en esta nueva

etapa de la desescalada”, ha recordado.

En este nuevo ofrecimiento el presidente del Consejo
General, JesUs Aguilar, ha destacado la capacidad de
los farmacéuticos espanoles y de la red de farmacias
comunitarias como valor decisivo frente al COVID 19.
“Somos profesionales sanitarios de primer orden que
hemos estado, estamos y estaremos en primera fila
frente al virus; nuestro Unico interés es la salud publi-
ca”, ha comentado. Ademés, como en otras ocasiones,
el presidente del Consejo General de Colegios Farma-
céuticos ha remarcado que “los farmacéuticos estan
preparados para asumir su papel, solo hace falta que
las autoridades pertinentes lo aprovechen” A juicio de
los farmacéuticos,durante la gestion de toda la pande-
mia, tanto en los meses anteriores como en la deses-
calada, la profesion farmacéutica ha estado “desapro-
vechada’, un error que a juicio de Aguilar “no deberia
repetirse en la gestion sanitaria de los rebrotes” “To-
dos los farmacéuticos de nuestro pais y en concreto
los mas de 53.000 farmacéuticos que trabajan en la
red de farmacias comunitarias estamos dispuestos a
trabajar con la Atencién Primaria aumentando su ca-
pacidad asistencial’,

CUATRO COMUNIDADES PONEN
EN MARCHA LA APP RADAR COVID
EN PRUEBAS

Este desarrollo tecnoldgico permite detectar contac-
tos estrechos y notificar de forma andénima si alguno
de ellos es diagnosticado de COVID-19, ayudando asi
a detectar cadenas de contagios.

La app RadarCOVID ya estéa activa en fase de pruebas
en cuatro comunidades auténomas. Una vez comple-
tado el proceso de integracion técnica entre la aplica-
cion y sus sistemas sanitarios, Andalucia, Cantabria,
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Aragoén, Canarias, Extremadura y Castilla y Leén son
las primeras regiones en tener plenamente operati-
vo el desarrollo. El Consejo Interterritorial del Siste-
ma Nacional de Salud ha aprobado un acuerdo para
que las CCAA que vayan terminando este proceso de
adaptacion puedan comenzar a operar en pruebas. Se
trata de un acuerdo temporal que permite acelerar la
implantacion del desarrollo, y que debera ser ratifica-
do a través de convenios bilaterales entre las adminis-
traciones sanitarias de cada autonomia y el Ministe-
rio de Sanidad. Se trata del primer paso en el plan de
implantacion nacional de la aplicacién. La aplicacion
cuenta ya con unos dos millones de descargas.


https://www.portalfarma.com/Paginas/default.aspx

EL COLEGIO DE FARMACEUTICOS
DE CASTELLON GARANTIZA

LA FOTOPROTECCION PARA

LOS ENFERMOS DE LUPUS

Ha firmado un convenio de colaboracién con la Aso-
ciacion Valenciana de Afectados de Lupus (AVALUS)
en el que se garantiza la fotoproteccion de las perso-
nas afectadas por esta enfermedad.

El Ilustre Colegio de Farmacéuticos de Castellén ha
firmado un convenio de colaboraciéon con la Asocia-
cion Valenciana de Afectados de Lupus (AVALUS) en
el que se garantiza la fotoproteccién de las perso-
nas afectadas por esta enfermedad. Actualmente la
Comunidad Valenciana cuenta con mas de seis mil
enfermos diagnosticados de lupus y desde AVALUS
promueven la visibilidad de la enfermedad, apoyan
la informaciéon sociosanitaria a los afectados y tra-
bajan para concienciar a la sociedad de los proble-
mas a los que se enfrentan las personas diagnosti-
cadas de lupus.

Esta iniciativa consiste en hacer posible que los en-
fermos asociados a AVALUS accedan a dos campa-
fas de fotoproteccion anuales, en invierno y en ve-
rano, comprendiendo cada uno de los kits de crema
protectora facial y corporal en funciéon del tipo de
piel de cada asociado, de acuerdo con la recomen-
dacién del farmacéutico.
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Isabel Colom, presidenta de la Asociacion Valencia-
na de Afectados de Lupus, insiste en que “el sol es
uno de los desencadenantes externos que provoca
la inflamacién en la piel de los enfermos de lupus”
y anade que “a veces esta infeccion puede provocar
inflamacién en érganos vitales, por lo que la fotopro-
teccion es vital, no es un simple cosmético y es tan
importante como el farmaco de proteccion gastrica
gue nos protege de la medicacion que tomamos en

nuestro tratamiento”.

Asimismo, Sergio Marco Peir6, presidente del ICO-
FCs insiste en que desde el ICOFCs siempre se in-
tenta colaborar con las asociaciones de enfermos
de la provincia de Castellon y desde que AVALUS se
puso en contacto con el ICOFCs se trabajé para con-

seguir este convenio.

Marco anade que “con esta colaboracién nosotros
les facilitamos a los miembros de la Asociacion del
Lupus, fotoprotectores a coste reducido para que
puedan tener fotoproteccién frente al sol, que es un
enemigo de esta enfermedad”.

En el marco de esta iniciativa, Fedefarma, Hefame
y Centro Farmacéutico distribuiran a las farmacias
de la provincia de Castellén que los soliciten, los kits
fotoprotectores, facilitados por la marca Interapo-
thek y depositados en el ICOFCS, para que cada far-

macéutico los dispense a los miembros de AVALUS.
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GYNEA LANZA EL COMPLEMENTO
ALIMENTICIO CIMINOCTA

Esta formulado para aliviar los sofocos y ayudar a
conciliar el sueno durante la etapa de la menopau-
sia y esta disponible en envases de 30 capsulas.
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Gynea, la division de salud de la mujer de Kern Phar-
ma, amplia su vademécum para la etapa de la meno-
pausia con el lanzamiento de CimiNocta. Disponible
en envases de 30 capsulas, este complemento alimen-
ticio ayuda a aliviar los sofocos y a reducir el tiempo de
conciliacién del sueno.

CimiNocta esta especialmente formulado con dos
principios activos que ayudan a contrarrestar los sofo-
cosy ladificultad ala horade conciliar el sueno,dos de
los efectos mas molestos en la etapa de la menopau-
siay que restan calidad de vida.

Por una parte, la Cimifuga racemosa ayuda a dismi-
nuir los sofocos y otros sintomas propios de esta eta-
pa, como la sudoracién, la inquietud o la irritabilidad.
Y, por otra, la melatonina ayuda a disminuir el tiempo
necesario para conciliar el sueno. Ademéas, CimiNoc-
ta también contiene vitamina B6, que reduce el can-
sancio y la fatiga y regula la actividad hormonal. La
posologia de este complemento alimenticio es de una
capsula al dia poco antes de irse a dormir, durante un
minimo de 2 meses.

KRKA AMPLIA SU VADEMECUM Y LANZA
PITAVASTATINA KRKA

KRKA Farmacéutica amplia su vademécum de
genéricos en Espana y lanza Pitavastatina Krka
comprimidos recubiertos con pelicula EFG.

Pitavastating Krka Eﬁm"' i
e 1

Pitavastatina esté indicado para reducir los niveles al-
tos de colesterol total (CT) y de colesterol LDL (C-LDL),
en adultos, adolescentes y ninos a partir de 6 anos con
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hipercolesterolemia primaria, incluidas hipercoleste-
rolemia familiar heterocigdtica y dislipidemia mixta
(combinada), cuando la respuesta a la dieta y a otros
tratamientos no farmacolégicos sean inadecuados.
Los pacientes deben seguir una dieta baja en coleste-
rol antes de iniciar el tratamiento. Es importante que
todos los pacientes continten con un control alimen-
tario durante el tratamiento.

Pitavastatina puede tomarse a cualquier hora del dia
con o sinalimentos. Es preferible que el paciente tome
el comprimido a la misma hora cada dia. El tratamien-
to con estatinas es generalmente mas eficaz por la
noche debido al ritmo circadiano del metabolismo li-
pidico. Pitavastatina Krka es sin gluten, sin gelatina de
origen porcinoy sin manitol.


https://www.gynea.com/
https://www.krka.biz/es/
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HENKEL LANZA LA MARCA NEUTROMED EN ESPANA Y ENTRA
EN EL MERCADO DE GELES HIDROALCOHOLICOS

Neutromed, marca experta en higiene y reconocida por su garantia dermatoldgica en cuidado corporal,

comienza a comercializarse en Espana.

Neutromed, marca experta en higiene y reconocida
por su garantia dermatolégica en cuidado corporal,
comienza a comercializarse en Espana. Henkel entra
asi en el mercado de hidroalcohélicos en el pais, con
el lanzamiento de la marca a través de 3 formatos:
Gel Hidroalcoholico de 250ml, Gel Hidroalcohoélico de
50mly Spray Hidroalcohélico.

Neutromed esté presente en millones de hogares en
Italia desde 1987, con una completa gama de higiene
diaria. Con productos de pH neutro para la piel,es una
marca de confianza, reconocida por su cuidado para
las pieles més sensibles, con ingredientes de origen
naturaly suaves fragancias para toda la familia.

Este foco en la proteccion de la familia se mantiene en
el lanzamiento de la marca en Espana, donde estara
disponible con dos productos: gel y spray hidroalcoh6-

licos; productos que han cobrado especial importan-
cia en todos los hogares durante los Gltimos meses:

- Gel hidroalcohdlico, disponible en 250 y 50 ml. No re-
quiere de aclarado y esta dermatolégicamente proba-
do, por lo que es respetuoso con la piel.

- Spray Hidroalcohélico, para un uso mas comodo y fa-
cil debido a su rapida absorcién. Esta dermatolégica-
mente probadoy no contiene perfume.

“El lanzamiento de Neutromed en Espana es una
muestra mas del compromiso de la compania con ayu-
dar a hacer frente a esta crisis, fomentando la dispo-
nibilidad de estos productos, imprescindibles en estos
momentos, y respondiendo a las necesidades de los
consumidores”, explica Olga Orés, Directora General de
Beauty Care Retail en Henkel Ibérica.
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YELOIN MULTIDOSIS 10 ML, NUEVO
COLIRIO DE BAUSCH & LOMB

Gracias al Sistema 3K, Yeloin Multidosis se puede
utilizar hasta 6 meses después de su apertura.
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Yeloin Multidosis presenta un envase con aplicador
con Sistema 3K que, gracias a su valvula de cierre her-
mético, al efecto oligodinamico de su bobina de platay
a su filtro microbiolégico, crea una barrera protectora
contra la penetracion de microorganismos y la conta-
minacion del contenido del envase, garantizando su
proteccién sin necesidad de anadir conservantes. Gra-
cias a este Sistema 3K, Yeloin Multidosis se puede uti-
lizar hasta 6 meses después de su apertura.

Yeloin Multidosis, no presenta limitacion en el tiempo
de uso, no contiene conservantes ni fosfatos, es com-
patible con lentes de contacto, y es apto para toda la
familia incluido nifios. También estéa disponible en for-
mato de 30 envases unidosis.

KERN PHARMA LANZA TRES

PRESENTACIONES DISTINTAS DE

PITAVASTATINA: 1 MG, 2 MG Y 4 MG
De este modo, el laboratorio farmacéutico co-

mercializa todas las estatinas disponibles en el
mercado nacional.
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Kern Pharma amplia el vademécum de su area car-

9

diovascular lanzando tres presentaciones distintas de
pitavastatina en envases de 28 comprimidos de 1 mg,
2 mgy 4 mg. De este modo, el laboratorio farmacéuti-
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co comercializa todas las estatinas disponibles en el

mercado nacional.

Perteneciente al grupo farmacoterapéutico de las es-
tatinas, este medicamento estéa indicado para reducir
los niveles altos de colesterol total (CT) y de colesterol
LDL (C-LDL), en adultos, adolescentes y ninos a partir
de 6 anos con hipercolesterolemia primaria, incluidas
hipercolesterolemia familiar heterocigética y dislipi-
demia mixta (combinada), cuando la respuesta a la
dieta y a otros tratamientos no farmacolégicos sean
inadecuados.

Con este nuevo lanzamiento, Kern Pharma completa su
vademécum de estatinas, entre las que se encuentran
Simvastatina, Atorvastatina, Rosuvastatina, Fluvastati-
na, Lovastatina y Pravastatina. Con ello, el profesional
meédico puede recetar la opcion terapéutica mas ade-
cuada en funcién de las necesidades de cada paciente.

Pitavastatina Kern Pharma comprimidos recubiertos con
pelicula EFG requiere receta médica para su dispensa-
ciony esta financiado por el Sistema Nacional de Salud.


https://www.bausch.com.es/inicio/
https://www.kernpharma.com/es

NOTICIAS | PRODUCTOS

LABORATORIOS ORDESA LANZA LA NUEVA GAMA BLEVIT PLUS
OPTIMUM CON 0% AZUCARES ANADIDOS Y 0% AZUCARES PRODUCIDOS

La nueva gama de Blevit incorpora mejoras nutricionales con una formula mas equilibrada

gracias a su bajo contenido en azucares.

En linea con las recomendaciones de los pediatras y
las demandas de mamas y papas, Blevit, la marca de
nutricion infantil de Laboratorios Ordesa, lanza la nue-
va gama de cereales infantiles Blevit plus Optimum,
que incorpora multiples mejoras nutricionales para
cuidar la salud del bebé, con una composicién méas
equilibrada, natural y con todos los nutrientes esen-
ciales para su desarrollo.

Las nuevas Blevit plus Optimum tienen un bajo conte-
nido en azlcares gracias a su proceso de produccion
optimizado, sin dextrinar, con 0% azucares anadidos y
0% azucares producidos, mejorando su perfil nutricio-
nal con excelentes caracteristicas organolépticas y la
digestibilidad de siempre.

Méas del 90% de pediatras recomiendan papillas de
cereales para complementar las necesidades nutri-
cionales del bebé. Los hidratos de carbono complejos
son una fuente de energia indispensable para el creci-
miento y desarrollo del bebé. Blevit plus Optimum se
convierte en una excelente opcién gracias a su conte-
nido con un 50% de cereales de grano completo favo-

reciendo una alimentaciéon méas equilibrada.

Las nuevas papillas de Blevit se presentan en tres
formatos, Blevit plus Optimum 8 cereales, Blevit plus
Optimum 8 cereales con miel y Blevit plus Optimum 5
cereales. La nueva férmula esta enriquecida con 13
vitaminas esenciales para el desarrollo del bebé a
partir de los 6 meses de edad como la vitamina D, que
ayuda a reforzar su sistema inmunitario; el hierro, un
nutriente fundamental para el crecimiento del bebéy
el calcio, junto a otros nutrientes esenciales en esta
etapa de su vida.

Ademas, el alto contenido en fibra junto con la combi-
nacion de prebidticos (FOS) y probidticos proporciona
un efecto simbidtico que favorece el transito intesti-
nal, lo que facilita la digestion de los méas pequenos,
disminuyendo los trastornos digestivos e instaurando
una microbiota intestinal equilibrada.

Las nuevas Blevit plus Optimum mantienen el delicio-
so sabor y textura de las papillas Blevit de siempre.
Estan elaboradas siguiendo los controles de calidad y
seguridad alimentaria méas exhaustivos garantizados
por Laboratorios Ordesa, para asegurar la tranquilidad
de las familias.
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SCHWABE FARMA IBERICA Y LOGISTA
PHARMA INICIAN UNA ETAPA DE
COLABORACION PARA LA DISTRIBUCION
DE SUS PRODUCTOS EN ESPANA

Los aspectos que mas ha valorado Schwabe

de Logista Pharma han sido sus capacidades
como partner de soluciones integrales, la
confianza en su experiencia en el canal farmacia
y la flexibilidad de Logista Pharma para ir
adaptando su amplio catalogo de servicios

en funcidn de las necesidades de Schwabe.

Schwabe Farma Ibérica es el resultado de la fusién
entre DHU lbérica y Schwabe Farma Ibérica, empresa
subsidiaria del Grupo farmacéutico aleman Dr. Will-
mar Schwabe GmbH & Co. KG, la compania de investi-
gacion, desarrollo y comercializacion de fitofarmacos
y productos de autocuidado de la salud méas grande a
nivel mundial.

Con base en Kalrsruhe (Alemania) y mas de 150 anos
de vida, esta presente a nivel mundial, en los cinco
continentesy sus productos estan disponibles en mas
de 60 paises, entre los que se incluyen por ejemplo
Reino Unido, Francia, Italia o Rusia.

El Grupo es lider mundial en fitofarmacos y enfocado,
en varias areas terapéuticas: sistema nervioso cen-
tral, respiratorio y gastroenterologia, complementos
alimenticios, centrados en una amplia gama de pro-
biéticosy productos cosméticos orientados al cuidado
del bebé.

Logista Pharma, a través del acuerdo alcanzado, lleva-
ré a cabo la distribucion de los productos en Espana.
Los aspectos que mas ha valorado Schwabe de Logis-
ta Pharma han sido sus capacidades como partner de
soluciones integrales, la confianza en su experiencia
enelcanalfarmaciay la flexibilidad de Logista Pharma
para ir adaptando su amplio catalogo de servicios en
funcion de las necesidades de Schwabe. Logista Phar-
ma es el Distribuidor Farmacéutico especializado en
Hospitales y Farmacias, en Espana y Portugal, dispo-
niendo de la mas amplia gama de servicios para cubrir
todas las necesidades de los productos farmacéuticos
y de Healthcare. Trabaja actualmente con mas de 200
Laboratorios clientes. Logista es el distribuidor lider
de productos y servicios a comercios de proximidad
(kioskos, estaciones de servicio, farmacias, hospitales,
estancos, etc.) en el sur de Europa, alcanzando la dis-
tribucion a alrededor de 300.000 puntos de venta en
Espana, Francia, Italia y Portugal.

GRUPO HEFAME COMPLETA SU
PROYECTO DE CONSTRUCCION
DE CATORCE VIVIENDAS
SOLIDARIAS AL SUR DE LA INDIA

A través de su proyecto ‘Construyendo juntos’,
desarrollado en colaboracion con la Fundacion
Vicente Ferrer.

El presidente de Grupo Hefame y de su Fundacién,
Carlos Coves, ha hecho entrega del Gltimo cheque para
la construccion de catorce viviendas al sur de la India,
a través de su proyecto ‘Construyendo juntos, desarro-
lado en colaboracién con la Fundacion Vicente Ferrer,
y cuya finalidad es mejorar las condiciones de vida de
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otras tantas familias que residen en condiciones muy
precarias. Tras haber finalizado las siete primeras ca-
sas destinadas a personas con discapacidad, se puso
en marcha la construccion de las viviendas restantes,
que seran entregadas y puestas todas ellas a nombre
de las mujeres de las familias, una de las condiciones
exigidas a las familias para poder acogerse al proyecto,
y que seran habitadas en cuanto concluyan las obras.

Las viviendas cuentan con dos salas interiores, una
destinada a la cocina y otra a un salén y habitacién, un
espacio para la higiene personal y un porche elevado
en la zona exterior, con una cubierta que protege de las
lluvias. En conjunto, las catorce viviendas han supuesto
para Grupo Hefame una inversion total de 35.000 euros.


https://schwabe.es/
https://www.logistapharma.com/es/Home/Paginas/default.aspx
https://www.hefame.es/
https://fundacionvicenteferrer.org/es/
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MEDIFORMPLUS OFRECE A LAS FARMACIAS UNA CAMPANA PARA UNA VUELTA

AL COLE MUY DIFERENTE

Uno de los puntos clave de esta campana es la oferta de un kit de proteccion frente al Covid-19, persona-
lizable, facil de usar, y con el objetivo de asegurar que los nifos cuenten con todas las herramientas para

cumplir las normas de higiene necesarias.

Tras un verano, como poco, atipico, todos esperéaba-
mos septiembre como una oportunidad para recupe-
rar algunas parcelas de nuestra normalidad, siempre
manteniendo las medidas de seguridad que ya han
entrado en nuestro dia a dia (mascarillas, distancias
de seguridad, lavado de manos, etc.). Uno de los pun-
tos mas relevan-
tes para gran par-
te de la poblacion
era la esperada vy,
al mismo tiempo
temida, vuelta al

cole.Unavuelta al

2 mascarillas higiénicas

cole que ha traido ; .
infantiles

consigo mayores &
temores e incer- 1 sujeta mascarillas
=

tidumbres de l0s 4 ge] hidroalcohdlico 40 ml
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Mediformplus trabaja con la

gue ya existian.
Nadie puede sa-
ber qué va a pa-
sar con las clases
dentro de unos
meses, semanas,
o dias, pero lo que . =
) los mas pequenos

si parece claro es

que los ninos ya

no solo tienen que

preparar sus cuadernos, estuches y uniformes, sino
que ahora necesitan incluir un completo kit de segu-

ridad y precaucion contra el contagio del COVID-19.

Por ello, y conociendo la preocupacion de los padres y
la importancia de la Farmacia para facilitar informa-
cion de calidad, aconsejar sobre los productos nece-
sarios y guiar en estos tiempos tan complejos, Medi-
formplus, consultoria estratégica de Farmacia con

Kt infentit

Farmacia por la seguridad de

mas de 20 anos de experiencia en el sector, ha prepa-
rado una campana especial para que las Oficinas de
Farmacia estén preparadas para la vuelta de los nifos
a las clases. Uno de los puntos clave de esta campana
es la oferta de un kit de proteccién frente al Covid-19,
personalizable, facil de usar, y con el objetivo de ase-
gurar que los ninos
cuenten con todas las
herramientas para
cumplir las normas de

higiene necesarias.

Este KIT incluye:

-2 Mascarillas hi-
giénicas con filtrado
KN95.

-1 Sujeta mascarillas
- Evita el roce de la
mascarillay permite
ajustarla al rostro.

-1 Gel hidroalcoholi-
co 40 ml- Facilusoy

14

MEDIFORMPLUS

rellenable.
-1 Neceser de vinilo
- Facil desinfecciony
con espacio para perso-
nalizar con el nombre del nifno o nina.
- 1 Flyer informativo - Uso del kit y las medidas sani-
tarias esenciales.

- Certificacion de los productos homologados.

Mas de 100 de farmacias de toda Espana se han hecho
con el KIT Mediformplus para ayudar a los papas y ma-
masy a sus peques en esta vuelta tan diferente,en laque
la farmacia tiene un papel mas importante que nunca.
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LA FUNDACION COFARES COLABORA EN
LA DONACION DE CEREALES ECOLOGICOS
PARA NINOS AL BANCO DE ALIMENTOS DE
MADRID

Esta iniciativa se une al resto de intervenciones

llevadas a cabo por la Fundacion Cofares desde que
empezod la pandemia del coronavirus en Espafa.
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Como parte de su labor solidaria de apoyo a las perso-
nas que mas lo necesitan y con el objetivo de fomen-
tar acciones sociosanitarias que mejoren la salud de
la poblacién, la Fundacién Cofares ha colaborado con
Bionubén -la marca infantil ecolégica de los laborato-
rios Pronuben-, en la donacién de 32 pallets con 8.000
unidades de cereales ecolégicos al Banco de Alimen-
tos de Madrid.

Con esta iniciativa, la Fundacion Cofares y Bionubén
contribuyen al correcto desarrollo y crecimiento de los
més pequenos, garantizandoles un desayuno saluda-
ble todas las mananas. Una accién solidaria que lle-
ga en un momento de especial necesidad, dadas las
consecuencias sociales y econdmicas originadas por
la crisis sanitaria de la COVID-19.

Esta iniciativa se une al resto de intervenciones lleva-
das a cabo por la Fundaciéon Cofares desde que empe-
z6 la pandemia del coronavirus en Espana. Entre ellas,
destacan la donacién de 6.000 geles Farline para las
Fuerzas Armadas, la entrega de productos de salud e
higiene al Centro Pai Menni de las Hermanas Hospita-
larias de Betanzos (A Coruna) y a la Casa Cuna Ainka-
ren (Zaragoza), o la entrega de un mural de dibujos so-

lidarios al hospital de campana de Ifema.

Asimismo, ha participado en dos iniciativas para pro-
teger y ayudar a familias desfavorecidas: una de ellas
para garantizar material sanitario y medicamentos a
familias que habitan en el sector 6 de la Canada Real
Galiana de Madrid vy, la otra, destinada a reforzar la
atencion a las necesidades béasicas en materia de ali-
mentacion infantil e higiene de menores, en Malaga.

ALLIANCE HEALTHCARE Y STAR CARE
SE UNEN PARA HACER MAS ACCESIBLE
A LA POBLACION LAS MASCARILLAS
FFP2 A TRAVES DE LAS FARMACIAS

A dia de hoy, las mascarillas son un elemento
indispensable en la totalidad del territorio
espanol, por eso es importante adquirir aquellas
que aseguren calidad y fiabilidad.

Alliance Healthcare, proveedor de soluciones para el
sector salud, firma un acuerdo de colaboracién con
Star Care, empresa espanola proveedora de masca-
rillas, para hacer méas accesible a la poblacion las
mascarillas FFP2, a través de las farmacias. Gracias
a este nuevo acuerdo, Alliance Healthcare refuerza su
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compromiso de garantizar articulos indispensables
para la contencién de la Covid-19. La compania anade
una nueva referencia de produccion nacional, a su ya
extenso porfolio de productos esenciales, de guantes,
mascarillas o geles hidroalcohélicos. A dia de hoy, las
mascarillas son un elemento indispensable en la to-
talidad del territorio espanol, por eso es importante
adquirir aquellas que aseguren calidad y fiabilidad.
Las mascarillas FFP2, cuentan con una serie de be-
neficios que las hacen especialmente indicadas para
acudir a lugares cerrados con densidad de personas
como visitas al médico y utilizacion del transporte
publico, entre otros. Este tipo de mascarillas aportan
una mayor proteccién ya que tienen un mayor nivel de
filtracion bacteriana.


https://www.cofares.es/web/cofares/fundacion-cofares
https://bamadrid.org/
https://www.alliance-healthcare.es/
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FEDEFARMA ARRANCA UNA PRUEBA PILOTO PARA

USAR VEHICULOS ELECTRICOS EN SU FLOTA

La implantacion de furgonetas eléctricas junto al resto en la flota de vehiculos de
Fedefarma permitiria ahorrar 3.500 kg de CO2 por cada furgoneta eléctrica incorporada.

La cooperativa farmacéutica Fedefarma ha puesto en
marcha una prueba piloto para potenciar los vehiculos
eléctricos en su flota con la incorporacion de una fur-
goneta 100% eléctrica para cubrir una de las rutas de
su almacén de Gava (Barcelona).

Laimplantacion de furgonetas eléctricas junto al resto
en la flota de vehiculos de Fedefarma permitiria aho-
rrar 3.500 kg de CO2 por cada furgoneta eléctrica in-
corporada.

Desde los siete almacenes que la cooperativa tiene
ubicados en Cataluna y la Comunidad Valenciana, la

flota de vehiculos de Fedefarma recorre 40.390 kil6-

metros al dia para dar cobertura a los cerca de 3.000
socios de la cooperativa. De forma paralela, fruto de
la colaboracién con Respira Energia, comercializadora
eléctrica con garantia de origen 100 por cien libre de
CO2, Fedefarma dispone de la cesion de un vehiculo
eléctrico para la flota comercial, reforzando la contri-
bucién a la circulacion en vias urbanas e interurbanas,
manteniendo una conduccién con cero emisiones, res-

petuosa con el medio ambiente.

Con esta prueba piloto, Fedefarma quiere comenzar a
probar la autonomia de este tipo de vehiculos y la efi-
ciencia de su uso, “siempre con el objetivo de mante-
ner la calidad en el servicio de la oficina de farmacia”
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JAVIER HERRADON, NUEVO PRESIDENTE
DE LOS FARMACEUTICOS DE
CASTILLA Y LEON

La presentacion de una Unica candidatura evita
la celebracion de elecciones en el maximo
organo de representacion de los farmacéuticos
de Castillay Ledn.

Los farmacéuticos de Castillay Ledn han renovado sus
organos directivos y la presidencia de la institucion
farmacéutica autonémica recaera a partir de ahora
en el presidente del Colegio Oficial de Farmacéuticos

de Lebdn, Javier Herradén, que repite asien el cargo 12
anos después. La presentacion de una Unica candida-
tura, encabezada por Javier Herradén, evita la cele-
bracién de elecciones en la instituciéon farmacéutica.

Javier Herradon es licenciado en Farmacia por la Uni-
versidad de Alcald de Henares, Farmacéutico Espe-
cialista en Analisis Clinicos, Diplomado en Sanidad y
Master en Atencion Farmacéutica Comunitaria. A lo
largo de su trayectoria profesional ha ocupado distin-
tos cargos de responsabilidad en instituciones cole-
giadas.

Fue presidente del Colegio Oficial de Farmacéuticos
de Segovia entre los anos 2000 y 2007; tesorero del
Consejo General de Colegios Oficiales de Farmacéu-
ticos de Espana desde julio del ano 2000 hasta no-
viembre de 2007; presidente del CONCYL desde 2004 a
2008; presidente del Colegio Oficial de Farmacéuticos
de Lebén desde mayo del ano 2016 hasta la actualidad;
y consejero del Pleno del CONCYL desde mayo de 2016
hasta hoy. Desempena ademas su ejercicio profesio-
nal en Oficina de Farmacia en el municipio leonés de
San Andrés del Rabanedo.

CARMEN PENA, CONSEJERA DE
COFARES, RECONOCIDA COMO
PRESIDENTA HONORARIA DE LA
FEDERACION INTERNACIONAL DE
FARMACEUTICOS (FIP)

Vinculada a la FIP entre los 2014y 2018, en
la actualidad Pena forma parte del proyecto
de Eduardo Pastor para colaborar en el plan
estratégico de Cofares.

Laconsejerade Cofaresydoctoraen Farmacia Carmen
Pena ha sido reconocida como presidenta honoraria
de la Federacion Internacional de Farmacéuticos (FIP),
en el marco de la celebracion del Fip Council Meeting
2020. Pena ha recibido el voto favorable del Consejo de
la Federacion, que de esta forma respalda la propues-
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ta del Comité Ejecutivo y del Bureau de la institucién
para otorgarle dicho reconocimiento.

Carmen Pena cuenta
con una amplia trayec-
toria profesional, en la
gue destaca, ademas de
haber sido presidenta y
vicepresidenta de la FIR,
presidenta y secreta-

ria general del Consejo

General de Colegios Ofi-
ciales de Farmacéuti-
cos (CGCOF), asi como
miembro del Consejo Asesor de Sanidad del Ministe-
rio de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad entre los
anos 2012y 2018.


http://www.concyl.es/
https://www.fip.org/
https://www.cofares.es/

OLIVIER RICQ, NOMBRADO PRESIDENTE
DE ARKOPHARMA IBERIA

Entre sus funciones, se ocupara de las relaciones
institucionales y del area de desarrollo de negocio
para el grupo a nivel internacional.

Arkopharma Laboratorios ha nombrado presiden-
te de Arkopharma para la peninsula ibérica a Olivier
Ricq, director general de la compania en Espana du-
rante 26 anos. A partir de ahora, Ricq presidira des-
de Madrid las filiales de Arkopharma de Espana vy
Portugal. Entre sus funciones, se ocupara de las re-
laciones institucionales y del area de desarrollo de
negocio para el grupo a nivel internacional. El Grupo
Arkopharma, que celebra en 2020 su 40° aniversario,
ha experimentado un crecimiento muy superior al
mercado en el primer semestre del ano, alcanzando
la 42 posicion y coincidiendo con un mayor interés de
la poblaciéon por el autocuidado de la salud con pre-
parados de origen natural.

Ricqg tiene una amplia experiencia en el mercado de
fitoterapia consolidada con su participacién en el lan-
zamiento de nuevos productos. Durante su gestion au-
mento la concienciacion en Espana de la importancia
de la fitoterapia y la salud natural con garantias, un
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concepto por el que las farmacias aln no apostaban.
Bajo sumandato se comercializaron exitosos prepara-
dos farmacéuticos de origen natural como Phytosoya,
para el alivio de los sintomas de la menopausia; 4321
en linea, primera solucién bebible en las farmacias
para el control del sobrepeso o Arkoreal jalea real Bio.
“Fueron productos muy innovadores que lideraron el
mercado en su momento y cumplieron con el objeti-
vO que persigue desde sus inicios Arkopharma: que la
fitoterapia ocupe el lugar que se merece como ciencia
que permite aportar soluciones a problemas de salud
cotidianos con garantias de seguridad, calidad y efica-
cia, que solo proporcionan los preparados de plantas
medicinales de venta en farmacias”, sostiene el presi-
dente de Arkopharma lberia.

El nuevo presidente de Arkopharma lberia tiene como
mision el desarrollo de nuevos productos y la consoli-
daciéon de aquellos en los que la compania es lider.

“Este ano estamos inmersos en el lanzamiento de no-
vedades dentro de la gama Arkoreal, la gama n°1 de
jalea real en la farmacia con sello de apicultura sos-
tenible y referencias sin azlcar para toda la familia.
Ademas, apostamos por innovaciones para combatir
el colesterol con Arkosterol, asi como para el estrés y
el insomnio con Arkorelax”, afirma.

\ Arkopharma

LABORATORIOS

La inteligencia de la naturaleza para tu salud
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LA NUEVA JUNTA DE GOBIERNO DEL
COF DE BARCELONA TOMA POSESION
PARA EL MANDATO 2020-2024

La nueva Junta cuenta con 10 nuevas incorporaciones
gue aseguran un relevo generacional y un equipo
renovado con nuevas visiones para aportar a la
institucion.

Los miembros de la nueva Junta de Gobierno del
Col-legi de Farmacéutics de Barcelona (COFB) toma-
ron posesion de sus cargos para el mandato compren-
dido entre el 2020y el 2024. Lo hicieron en el marco de
un acto interno, adaptado a la situacion actual marca-
da por la COVID-19y respetando en todo momento las

medidas de prevencion que recomiendan las autorida-
des sanitarias.

Durante el acto, el nuevo presidente del COFB, Jor-
di Casas Sanchez, destacé las cuatro grandes lineas
estratégicas que se ha marcado la nueva Junta de
Gobierno. “En primer lugar, asegurar la solvencia, efi-
ciencia y sostenibilidad de la institucion; en segundo
lugar, liderar la consolidacion profesional en todos los
ambitos de ejercicio de la profesion; en tercer lugar,
promover el posicionamiento del farmacéutico como
agente de salud;y, finalmente, fomentar la innovacion,
agilidad, transparencia, digitalizacion y proximidad del
Col-legi” explicé Casas. “Estas lineas son fundamenta-
les para conseguir la excelencia profesional, que, al fin
y al cabo, es lo que estamos buscando”, anadio.

Las nuevas incorporaciones, correspondientes a la
mitad de la Junta, se han producido en los ambitos de
la tesoreria y la vicetesoreria, y en las vocalias de nu-
mero, de Analisis, Distribucion, Hospitales, Industria,
Investigacion y Docenciay Ortopedia.

XAVIER CASAS SANCHEZ, NUEVO
PRESIDENTE DE FEDEFARMA

La asamblea general de socios de Fedefarma
ha nombrado a Xavier Casas Sanchez como

nuevo presidente.
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Casas ha agradecido a todos los socios la confianza de-
positada en ély en su candidatura, destacando la labor
de Maria Eugenia Niubd, que deja la vocalia de Lleida, y
de Vicencg J. Calduch al frente de la cooperativa. Casas
ha sido durante 12 afos miembro del Consejo Rector,
primero como vocal vicecontador y, desde 2012, como
secretario. Es licenciado en Farmacia por la Universidad
de Barcelona, diplomado en Técnica Ortopédicay diplo-
mado en Sanidad. Cuenta con un Méaster en Economiade
la Salud y del Medicamento, Méaster en Farmacia Asis-
tencial y Atencion Farmacéutica y Master en Atencion
Farmacéutica en Salud Mental.

También ha cursado Economia de las Politicas Sanitarias
en la Harvard T. H. Chan School of Public Health. Asimis-
mo, es titular de farmacia en el Prat de Llobregat desde
2002, donde ejerce como farmacéutico comunitario, am-
bito en el que ha desarrollado su actividad profesional.
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La Farmacia, su marca.
Camino hacia la diferenciacion.

Tradicionalmente la Farmacia siempre ha sido el lugar de referencia a nivel sanitario para

los consumidores. Los titulares de muchas Oficinas de Farmacia en Espafna sobre todo las

nuevas generaciones, han ido cambiando la gestion hacia un enfoque mas empresarial y

poniendo foco sobre el paciente/cliente. Esto hace que tome cada vez mas importancia la

diferenciacion o lo que en Marketing se denomina la creaciéon de marca Branding.

MARIANO UCEDA
National Sales Manager
UNIFARCO

>

acomenzd con esta andadura el suizo

Henri Dunant en 1859, cuando tras las

secuelas que dejé la batalla de Solferi-

no, decidié crear un simbolo que uniera

todos los cuerpos sanitarios y que fuese
facilmente identificado por toda la poblacién. Asi en
1863, se reunid por primera vez el Comité Internacio-
nalde la Cruz Rojay en el ano 1964 se decidid que
su imagen fuese: la bandera suiza con los colores
invertidos (Cruz Roja con fondo blanco).

La idea comenzé a prender en el mundo occidental,
con lo que los cuerpos sanitarios comenzaron a ser
reconocidos con una cruz. Las Farmacias también

lo adoptarony en la actualidad pueden ser de color
verde o rojo dependiendo del pais al que se haga re-
ferencia o como en el caso de Espana, de la normati-
va regulatoria de cada Comunidad Auténoma.

Esta cruz, que todos conocemosy vemos a lo largoy
ancho de nuestro territorio, jidentifica o diferencia
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a las Oficinas de Farmacia? Posiblemente a prime-
ra vista, podemos pensar que las diferencia, pero
si profundizamos, nos daremos cuenta que sim-
plemente las identifica, pero queda lejos de lo que
significa la palabra diferenciacion.

IDENTIFiICATE O DIFERENCIATE.

CREA TU PROPIA MARCA

Lo primero, es bueno saber qué significa marca en

el mundo del Marketing. Segin la Asociacion Ameri-
cana de Marketing (AMA), una marca es “un nombre,
untérmino, una senal, un simbolo, un diseno, o una
combinacion de alguno de ellos que identifica pro-
ductos y servicios de una empresay los diferencia de
los competidores®

He aqui dos factores fundamentales que aporta la
definicion: identificar y diferenciar.

Existen muchas razones para crear tu propia marca,
vemos innumerables negocios, servicios o produc-
tos que pretenden llegar al consumidor solo con un
cambio de imagen, pero no solo basta con un “logo”
para que nuestro negocio se diferencie del resto, hay
que dotarlo de “Alma”, de contenido, de trabajo, de
esfuerzo que llegue y cale en los consumidores a tra-
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vés de ese conjunto de valores que nos diferencien
de la competenciay se posicionen en sus mentes
respecto a otras marcas de la misma categoria.

El primer atributo de la marca es la capacidad de di-
ferenciacién y esta es fundamental si queremos que
nuestros servicios o productos sean una alternativa
a otros competidores.

La diferenciacion se produce porque los clientes ven
los servicios o productos en el mercadoy se hacen
una idea de ellos. Esa idea se construye sobre los
siguientes puntos:

« Con lo que tu transmites a través de la Comunica-
ciony el Marketing.

» Con lo que otras personas cuentan sobre tus servi-
cios o productos.

« Con las experiencias que el propio cliente ha tenido.

Todo esto hace que la marca sea el elemento con
el que se identifican esas ideas que el consumidor
construye en su mente sobre tu producto o servicio.

La marca es un proceso y nosotros podemos trabajar
en una parte de ese proceso. Las decisiones que to-
memos condicionaran su desarrollo y seran funda-
mentales para su posicionamiento.

UNA BUENA MARCA CONSTRUYE

RELACIONES DURADERAS CUANDO
CONSIGUE IDENTIFICAR SUS
VALORES CON LOS DE SUS CLIENTES
Y SE PRODUCE LO QUE SE DENOMINA
UNA CONEXION EMOCIONAL QUE
SE TRADUCIRA EN EXITO.

El posicionamiento de marca sera diferente para
cada consumidor que conecte con ellay debe ser
coherente con aquello que queremos transmitiry
representar para nuestros clientes. Si el posiciona-
miento de marca no es coherente con los valores que
representa serd muy dificil que conecte emocional-
mente con el publico.

Una buena marca construye relaciones duraderas
cuando consigue identificar sus valores con los de
sus clientes y se produce lo que se denomina una

conexién emocional que se traducira en éxito.
El objetivo de crear tu propia marca no es solo vender,
es desarrollar esas relaciones duraderas que haran

gue la venta sea una consecuencia de esa conexion.

Como reflexion diria: sé dueno de tu propia marca;
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constrayela bajo tus valores, aptitudes y ofrécela

siempre con la mejor actitud.

TENGO UN PLAN. PONERLO EN MARCHA

Todos sabemos, que desde hace unos anos la Far-
macia se encuentra con continuos cambios y con una
serie de acontecimientos que crean incertidumbre
en los farmacéuticos: recorte de margenes, mercado
abierto a otros canales de venta, cambios legislati-
vos, impagos, posible liberalizacion del sector (mul-
tipropiedad, cadenas...), etc. Estas circunstancias
hacen que los titulares se planteen un cambio en

la organizacion de las Farmacias y hayan ido aban-
donando esa gestion antigua que se realizaba en el

pasado cuando esas “amenazas’ eran menores.

TENEMOS EJEMPLOS DE FARMACIAS
ESPECIALIZADAS EN DERMOFARMACIA
(INCLUSO TIENEN SUS PROPIAS MARCAS
DE COSMETICA Y COMPLEMENTOS
NUTRICIONALES), QUE SE HAN CONVERTIDO
EN VERDADERAS “INFLUENCERS” DE
BELLEZA CON INFINIDAD DE SEGUIDORES
A TRAVES DE REDES SOCIALES.

Ese cambio se produjo, cuando algunos farmacéu-
ticos se dieron cuenta que la Farmacia deberia ser
vista como un espacio de salud donde no solo se
hable y trate de enfermedades, sino que se hable de
belleza, de vitalidad, de cuidado personaly con un
enfoque hacia el bienestar de las personas sanas.
Que el cliente piense en la Farmacia como un lugar
donde encontrar consejos para sentirse bieny no

solo acuda cuando esta enfermo.

Para ello, es clave conocer mejor al cliente y descu-
brir sus motivaciones de compra para poder ofre-

cerle los mejores productos y servicios que aporten
valor anadido a la Farmacia como espacio de salud.

Nunca se deberia crear un negocio sin rumbo. Es
necesario tener siempre un Plan donde te permita

marcar objetivos, que te permita estudiar el entorno,
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medir la rentabilidad y poder corregir las desviacio-
nes que se puedan producir en el dia a dia.

Cada Farmacéutico tiene que ser consciente que,
como titular, es el propietario de una empresa. Debe
conocer perfectamente sus posibilidades y de los
recursos que dispone para organizary dirigir el ne-
gocio de la mejor manera posible con vision empre-
sarial que le ayude a alcanzar el éxito.

El Plan, debe tener en cuenta:

Saber qué esta ocurriendo en

el entorno de la Farmacia.

Plan de Marketing y gestion del espacio.
Imagen corporativa.

Estrategias de compras.

Gestion de cada unidad de negocio.
Optimizacion del surtido, gestion de
stock y categorias.

Comunicacion.

RRHH (cuadro de mandos) y Plan formativo.
Gestion de clientes.

Gestion financiera y rentabilidad.

Se ha trabajado también en los Gltimos anos sobre
laimagen de la Farmaciay asivemos a lo largoy
ancho del territorio nacional locales a los que se

les ha dotado de un diseno muy atractivo. También
tenemos ejemplos de Farmacias especializadas en
Dermofarmacia (incluso tienen sus propias marcas
de cosméticay complementos nutricionales), que
se han convertido en verdaderas “influencers” de
belleza con infinidad de seguidores a través de redes
sociales que son primordiales en los tiempos actua-
les como vias de comunicacion.

Estos ejes de diferenciacion son factores determi-
nantes que te permiten competir no solo en precio
0 promociones. Este posicionamiento estratégico
ofreciendo otros servicios o productos les hacen ser
referentes dentro del sector.

¢QUE PIENSAN LOS CONSUMIDORES?

Los tiempos que vivimos actualmente, hace que un



sector tan tradicional como las Oficinas de Farma-
cia, se estén replanteando su estrategia de futuroy
sus titulares adapten su negocio a los cambios en
los habitos de compra de sus pacientes/clientes.

Segun diferentes estudios sobre como sony actlan
los consumidores con las marcas, podemos resumir
que estas son algunas de las caracteristicas que les
describen:

Empoderados.

Hiperconectados.

Con conciencia social.

Preocupados con el medio ambiente.
Impacientes.

Acostumbrados a dejarse llevar por
las experiencias.

Reflexivos.

Sobreinformados.

Y en evolucion constante.

LOS CANALES PREFERIDOS POR LOS
CONSUMIDORES PARA RECIBIR NOTIFICACIONES
DE LAS MARCAS Y EN ORDEN DE IMPORTANCIA

SON LOS MAILS, LAS NOTIFICACIONES DE LAS
APPS, LAS REDES SOCIALES, LAS INTERACCIO-
NES CON LA WEB DE LA MARCA, LOS SMS Y
LA LLAMADA TELEFONICA.

La digitalizacion ha cambiado la manera de rela-
cionarse entre los consumidores y las marcas, ya
no se conforman solo con que las empresas les
ofrezcan un buen producto o servicio, el clien-
te quiere ser escuchado y que le atiendan

sus necesidades.

En este sentido, la estrategia debe dirigirse a poner al
cliente en el centro ofreciéndole tanto productos como
servicios diferenciadores con un alto nivel anadido.

Por otro lado, debemos tener muy en cuenta que los
canales preferidos por los consumidores para recibir
notificaciones de las marcasy en orden de impor-

UNIFARCO

tancia son los mails, las notificaciones de las apps,
las redes sociales, las interacciones con la web de la
marca, los SMSy la llamada telefénica. Los men-
sajes personalizados son los que mas motivan a la
hora de realizar una compray 8 de cada 10 personas
han comprado un producto tras recibir una comuni-

caciéon de la marca.

La actualidad y el futuro pasan por la digitalizacion
y la Farmacia esta obligada a subirse a este carro
como el resto de sectores. Los clientes ya no solo
hay que buscarlos en la zona de influencia donde se
sitle la Oficina de Farmacia, sino que todo el territo-
rio nacional puede ser susceptible de encontrar un
cliente potencial a través de la venta on-line.

Este camino nos dirige hacia la diferenciacion ofre-
ciendo a cada paciente/cliente productos y servicios
especificos que les hagan sentir que la Farmacia se
preocupa no sélo cuando estan enfermos, sino que
también se preocupa de mejorar su bienestar como

personas.

Quiero finalizar con la frase de un genio para la
reflexion:

“Los que estéan suficientemente locos para pen-
sar que pueden cambiar el mundo, son los que
lo hacen”

Steve Jobs, ex CEO de Apple.
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La oficina de farmacia:
pieza clave en el puzzle
del futuro sanitario

En el entorno postcovid la oficina de farmacia se esta consolidando como punto clave de servicios

de salud de cara el paciente. El colapso de la Atencidn Primaria, asi como el aumento de las

consultas telematicas por parte de los centros de salud y hospitales ha aumentado el nUmero de

consultas directas en la farmacia. Este hecho significa para este sector una gran oportunidad

para ver afianzada su posicion estratégica como eje holistico en la salud de los pacientes. Asi mismo

el canal mayorista se convierte a su vez en un proveedor clave para aportar ademas de productos

farmacéuticos un abanico de servicios para ayudar a que la farmacia acabe consoliddndose como

actor clave de lealtad y fidelidad sanitaria para los pacientes.

' TOMAS GALIANA PANIAGUA
~ LAM (Large Account Manager)
l[ GRUNENTHAL

esde Grlnenthal, lider nacional en el

abordaje del dolor, contamos con una

larga trayectoria llevando tratamientos

innovadoresy tecnologia de vanguardia

a pacientes de todo el mundo. Nuestro
propbsito es mejorar vidas — la innovacion es nues-
tra pasién. Centramos todas nuestras actividades y
esfuerzos en alcanzar nuestra vision de un mundo sin
dolor.Y por ello creemos que tanto la oficina de far-
macia como el canal de Distribucién disponen actual-
mente de un entorno estratégico clave para afianzar
los eslabones de la cadena hasta llegar el paciente:
Laboratorio-Prescriptor-Distribuidor-Farmacia y Pa-
ciente. Para ello, nos centramos en suministrar mate-
rialesy actividades de apoyo para conseguir posibles
sinergias, con el objetivo final del 6ptimo abordaje del
tratamiento del paciente con dolor.
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De acuerdo a esta linea de actuacién, en Grinenthal
pensamos que como profesionales sanitarios de pri-
mera linea, el papel que desarrolla el farmacéutico
es fundamental en el correcto manejo del dolor.

Mas del 80% de las personas que acuden a la farma-
cia, o la misma consulta de Atencién Primaria padece
de algln tipo de dolor. Y es por ello que la Atencion
Farmacéutica es fundamental para el cribado de
este tipo de pacientes, tanto en la derivacion al
clinico, como los consejos sanitarios para el correcto
abordaje del dolor que el farmacéutico realiza en la
propia farmacia.

Todo esto es posible, si la figura del farmacéutico
cuenta con los conocimientos y formacién necesaria
en este campo tan extendido, y a la vez tan descono-
cido en profundidad por un sector importante dentro
de los profesionales sanitarios.

Este acercamiento a la farmacia lo realizamos desde
varias vias, y desde un punto de vista multidisciplinar:
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« Consejo de
colegios de
farmacéuticos.

* Colegios de far-
macéuticos, a nivel
regionaly provincial.

+ Sociedades Cientificas:
SEFAC.

« Distribucién Farmacéutica
Espanola.

« Distintos canales digitales.

Ejemplo de ello, son algunas acti-
vidades desarrolladas en colabo-
racion con algunos Colegios y/o el
propio Consejo en estos momentos en
los que las reuniones presenciales han
sufrido un claro retroceso por efecto de la
COVID-19. Como continuacion de este modelo
colaborativo se estan comenzando a desarrollar
una serie de actividades formativas a través de dife-
rentes canales, para que el profesional farmacéutico
pueda encontrar un sélida base para un correcto
abordaje del dolor en el paciente.

SE ESTAN COMENZANDO A DESARROLLAR
UNA SERIE DE ACTIVIDADES FORMATIVAS
A TRAVES DE DIFERENTES CANALES,
PARA QUE EL PROFESIONAL FARMACEUTICO
PUEDA ENCONTRAR UN SOLIDA BASE
PARA UN CORRECTO ABORDAIJE DEL
DOLOR EN EL PACIENTE.

En concreto me gustaria resaltar la Webinar desa-
rrollada en colaboracion con los COF de Albacete,
Toledo, Ciudad Real, Cuencay Guadalajara

titulada “El Dolor mas alla de un Sinto-
ma’, con gran éxito
de asistenciay
seguimiento.

La podréis en-
contrar colgada

en los préximos dias
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en la Web www.dolor.com, la cual os animo a visitar

y a registraros como profesionales sanitarios, ya
que podréis acceder a un interesantisimo contenido
relacionado con el mundo del dolor, y el paciente.

El compromiso adquirido con la distribuciéon farma-
céutica va mas alla de una pura relaciéon comercial,
para ello realizamos una reunion bianual, donde
analizamos el presente y futuro en nuestro modelo de
colaboraciéon orientados en la farmaciay en el pacien-
te, donde se establecen las bases de esta relacion.

EL COMPROMISO ADQUIRIDO CON LA
DISTRIBUCION FARMACEUTICA VA MAS
ALLA DE UNA PURA RELACION COMERCIAL,
PARA ELLO REALIZAMOS UNA REUNION
BIANUAL, DONDE ANALIZAMOS EL
PRESENTE Y FUTURO EN NUESTRO
MODELO DE COLABORACION ORIENTADOS
EN LA FARMACIA Y EN EL PACIENTE.

Muestra de esto, fue el péstery el videoscribe pre-
sentado en la Gltima edicion del Infarma en 2019

en la ciudad de Barcelona donde se plasmaba la
situacion actual de la distribuciény el camino a
recorrer en el cortoy medio plazo. Ya en este péster,
sin saberlo, adelantabamos estrategias y herramien-
tas que se han desarrollado con mas celeridad por

la situacion que nos hemos encontrado con el
COVID-19.

Actualmente se estéa trabajan- d
do en una linea de actua- y
cion multidisciplinar,

para que a través

de la distribucion

la farmacia vea a
Grunenthal como

un partneren el

abordaje correcto i‘z
deldolor del pacien-
te que cada dia llega
ala farmacia.
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Centrados en el paciente se estan desarrollando una
serie de actividades que tienen como objetivo dotar
al farmacéutico de un conocimiento adecuado de las
distintas terapias en dolor,y como desde el punto de
la “Atencion farmacéutica” puede ayudar y orientar al
paciente el correcto abordaje de patologia tan preva-
lente en nuestra sociedad.

Por Gltimo, destacar que como continuacion en la
linea de innovacion que nos caracteriza, actualmen-
te se estan desarrollando otros modelos colaborati-
vos como el curso de farmacéutico experto en dolor
en colaboracién con la Universidad de Cadiz ( UCA),
similar al que ya existian en otras colaboraciones de
formacion en dolor dirigido a clinicos, con gran éxito
de participacion en la ediciones realizadas. =
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Ficha técnica: 1. NOMBRE DEL MEDICAMENTO Auxina A+E capsulas blandas 2. COMPOSICION CUALITATIVA Y CUANTITATIVA Cada capsula blanda contiene: Vitamina A (como retinol
palmitato)...5.000 Ul Vitamina E (DI-Alfa-tocoferil acetato)...10 mg Excipientes con efecto conocido: Glicerol (E-422) 30,27 mg, parahidroxibenzoato de metilo (E-218) 0,348 mg,
parahidroxibenzoato de propilo (E-216) 0,139 mg, amarillo anaranjado S (E-110) 0,130 mq. Para consultar la lista completa de excipientes, ver seccion 5.1. 3. FORMA FARMACEUTICA Capsulas
blandas. Las capsulas son de gelatina, redondas, transparentes anaranjadas, sin marcar, conteniendo solucién amarilla oleosa. 4, DATOS CLINICOS 4.1 Indicaciones terapéuticas Auxina A+E
capsulas blandas esta indicado en adultos y nifios mayores de 14 arios, en: Tratamiento de deficiencia de vitaminas A y E causada por dieta insuficiente, convalecencias u otros motivos; para
favorecer el estado general, entre otras acciones, de la vision, la piel, mucosas y las defensas. 4.2 Posologia y forma de administracion Posologia Poblacion pedidtrica Auxina A+E capsulas no
se debe utilizar en nifios menores de 14 afios (ver seccion 4.3). Adultos y nifios mayores de 14 affos Para evitar toxicidad acurmulativa en relacion con la dosis de vitamina A, se debe estimar la
ingesta dietética. La dosis recomendada es de 1 cépsula al dia. En determinados casos, a criterio de un médico, éste puede indicar la toma de 2 o hasta 3 capsulas al dia. No se deben sobrepasar
10 dias de tratamiento sin consultar con el médico si los sintomas empeoran o no mejoran. En general, el tratamiento no debe sobrepasar dos semanas pero, a criterio de un médico, se podria
prolongar mas tiempo. Forma de administracién Via oral. Las capsulas deben tomarse con la ayuda de un poco de agua u otro liquido, preferiblemente durante la ingestion de alimentos. 4.3
Contraindicaciones - Hipersensibilidad a los principios activos o a alguno de los excigientes incluidos en la seccidn 5.1 - Embarazo y lactancia. - Hipervitaminosis A. - Insuficiencia hepatica o
renal graves. - Nifios menares de 14 afios (debido a sus dosis y forma farmacéutica). 4.4 Advertencias y precauciones especiales de empleo - No se deben administrar dosis superiores a las
recomendadas. - Si las vitaminas liposolubles, como la Ay la E, especialmente la vitamina A, se toma en exceso (dosis elevadas y/o durante periodos prolongados) pueden aparecer efectos
secundarios, ya que éstos van generalmente asociados a una hipervitaminosis. La vitamina A administrada en exceso puede causar toxicidad. - Pacientes con insuficiencia hepética o renal: tienen
un riesgo mayor de toxicidad por vitamina A. Se requiere precaucion antes de la administracidn a estos pacientes, considerando el balance riesgo/beneficio (ver seccidn 4.3). - Elriesgo de toxicidad
por vitamina A puede aurmentar también en caso de bajo peso corporal, malnutricion proteica, hiperlipoproteinemia, pacientes con hipertrigliceridemia consumo de alcohol o déficit de vitamina
C. - Para pacientes predispuestos o expuestos a padecer tromboflebitis y los que tienen deficiencia de vitamina K o que estén en tratamiento con anticoagulantes, ver riesgo de sobredosis de
vitamina E en la seccién 49. - El grado de absorcién de vitamina A puede estar disminuido en pacientes con enfermedades gastrointestinales. Los pacientes en situaciones cronicas de
malabsorcion pueden desarrollar deficiencia de vitamina A con el tiempo, como resultado de diarrea y absorcidn reducida de la vitamina; también se puede producir deficiencia como
consecuencia de almacenamiento y transporte anormales en pacientes con abetalipoproteinemia, deficiencia de proteinas, diabetes mellitus, hipertiriodismo, fiebre, enfermedad hepatica o
fibrosis quistica con implicacién hepética. Los nifios con sarampidn grave se ha comprobado que tienen concentraciones séricas de vitamina A bajas. - Los pacientes con absorcion anormal de
grasas o sindromes de malabsorcion %eneralmeme tienen concentraciones plasmaticas bajas de vitamina E y pueden requerir suplementacion de la misma y otras vitaminas liposolubles.
Interferencias con pruebas analiticas: Se debe advertir a los pacientes que este medicamento contiene un principio activo que puede producir alteraciones en los resultados de pruebas
diagnodsticas. - Determinacién de colesterol sérico: la vitamina A podria producir resultados falsamente elevados de colesterol, por interferencia con la reaccion de Zlatkis- Zak. - Determinacion
de bilirrubina: la vitamina A podria preducir resultados falsamente elevades de bilirrubina usando el reactivo de Ehrlich. Advertencias sobre excipientes: Este medicamento puede producir dolor
de cabeza, molestias de estdmago y diarrea porque contiene glicerol. Puede producir reacciones alérgicas (posiblemente retardadas) porque contiene parahidroxibenzoato de metilo y
parahidroxibenzoato de propilo. Este medicamento puede producir reacciones alérgicas porgue contiene amarillo anaranjado 5 (E-110). Puede provocar asma, especialmente en pacientes
alérgicos al écido acetilsalicilico. 4.5 Interaccién con otros medicamentos y otras formas de interaccién - Medicamentos andlogos a vitamina A, como retinoides tales como: acitretina,
bexaroteno, etretinato, isotretinoina, tretingina: posible aumento de riesgo de toxicidad por vitamina A por efectos aditivos; se debe evitar su uso concomitante con esos medicamentos. =
Anticoagulantes orales, como: dicumarol, acenocumarol, warfarina: a administracién concomitante con vitamina A puede causar un aumento del efecto anticoagulante, con un incremento del
riesgo de sangrado; y con grandes dosis de vitamina E concomitantemente se puede prolongar el tiempo de protrombina; la vitamina E puede interactuar con los anticoagulantes por sus posibles
efectos anti-vitamina K; en estos casos deberia monitorizarse el tiempo de protrombina. - Anticoagulantes parenterales, como: abciximab, antitrombina IIl humana, fondaparinux, heparina: la
administracion concomitante con vitamina A puede causar un aumento del efecto anticoagulante, con incremento del riesgo de sangrado. - Antiagregantes plaquetarios, como: clopidogrel,
eptifibatida, tirofiban: la administracion concomitante con vitamina A puede causar un aumento del efecto anticoagulante, con incremento del riesgo de sangrado. - Minociclina tetraciclina):
posible toxicidad aditiva con vitamina A, con probable incremento de riesgo de hipertension intracraneal benigna (pseudotumor cerebral).- Colestiramina, colestipol: posible reduccion de la
absorcion de las vitaminas liposolubles como la A y la E, con reduccion de su eficacia; en su caso, se debe separar lo mas posible la administracion. - Orlistat: podria reducir la absorcidn Gl de
vitaminas liposolubles como la A y la E; se recomienda separar su administracion al menos 2 horas. - Aceite mineral o parafina liquida: podria afectar a la absorcion de las vitaminas Ay E. =
Anticonceptivos orales: el uso simultaneo con vitamina A puede aumentar las concentraciones plasmaticas de esta vitamina. - Neomicina oral: podria reducir |a absorcion de vitamina A =
Suplementos de hierro: grandes dosis de hierro pueden catalizar la oxidacion y posiblemente incrementar los requerimientos diarios de vitamina E. 4.6 Fertilidad, embarazo y lactancia
Embarazo Vitamina A: la vitamina A provoca graves defectos natales si se administra durante el embarazo. Tanto grandes dosis de vitamina A como deficiencia grave de la misma, se consideran
daninos para el feto. Las dosis de vitamina A gue excedan de las dosis diarias recomendadas (2.500 Ul/dia, en U.S) se deben evitar en mujeres embarazadas o susceptibles de quedarse
embarazadas. Informes aislados de malformaciones fetales en humanos (gj. defectos de la cresta neural craneal) tras la ingestion por la madre de dosis de vitamina A de 10.000 Ul 0 mas al dia,
durante o antes y durante la gestacion, sugieren teratogenicidad. Otros informes aislados describen efectos teratogénicos tras el uso de cantidades superiores a 25.000 Ul diarias durante el primer
trimestre del embarazo. Se ha observado que existe riesgo de aborto espontaneo o malformaciones congénitas (anomalias fetales, retraso en el crecimiento y cierre prematuro de epifisis) en nifios
cuyas madres tomaron cantidades excesivas de vitamina A, durante o antes del embarazo. El riesgo de aborto espontdneo o malformaciones congénitas puede ser de hasta un 100 % en mujeres
que tomen vitamina A en dosis terapéuticas en el 2° mes de gestacion. Vitamina E: la vitamina E no ha demostrado ser teratogénica. Las necesidades dietéticas de vitamina E en mujeres
embarazadas son las mismas que las recomendadas en mujeres adultas no embarazadas. Dosis por encima de las diarias recomendadas no se deben usar durante el embarazo. Auxina A+E
capsulas blandas esta contraindicado durante el embarazo y en mujeres con posibilidad de quedarse embarazadas. Lactancia Vitamina A se excreta en la leche materna en cantidades suficientes
para el lactante si se administran dosis terapéuticas en mujeres en periodo de lactancia. Se desconoce el efecto en lactantes de la administracion de grandes dosis de vitamina A en la madre.
Vitamina E: no hay informacion disponible sobre la excrecion de vitamina E en la leche materna. Auxina A+E capsulas blandas esta contraindicado durante la lactancia. 4.7 Efectos sobre la
capacidad para conducir y utilizar maquinas La influencia de Auxina A+E capsulas sobre la capacidad para conducir y utilizar maquinas es insignificante, pero en caso de que alguna persona
padeciese efectos adversos tales como alteraciones visuales o somnolencia, debera abstenerse de conducir y utilizar maquinas peligrosas. 4.8 Reacciones adversas Durante el pericdo de
utilizacion de las vitaminas que contiene este medicamente se han notificado las siguientes reacciones adversas cuya frecuencia en su administracion por via oral no se ha podido establecer con
exactitud: Clasificacion de 6rganos del sistema: Trastornos de la sangre y del sistema linfatico Reacciones adversas: Inflamacion de ganglios linfaticos Frecuencias: Poco frecuentes, Trastornos

del sistema nervioso Reacciones adversas: Dolor de cabeza Frecuencias: Poco frecuentes, Trastornos oculares Reacciones adversas: Mistagmos Frecuencias: Poco frecuentes, Trastornos
gastrointestinales Reacciones adversas: Pérdida de apetito, nauseas, diarrea, malestar gastrico, espasmos intestinales Frecuencias: Poco frecuentes, Trastornos musculoesqueléticos v del tejido
conjuntivo Reacciones adwersas: Dolor y debilidad muscular Frecuencias: Poco frecuentes, Trastornos generales Reacciones adversas: Fatiga Frecuencias: Poco frecuentes, Trastornos
psiquiatricos Reacciones adversas: Alteraciones emocionales, irrtabilidad Frecuencias: Poco frecuentes. Los efectos adversos asociados al uso prolongado de vitamina A son mas probables en

caso de enfermedad renal o hepatica, bajo peso corporal, malnutricidn proteica, hiperlipoproteinemia, consumo excesivo de alcohel o déficit de vitamina C. Con la toma de las vitaminas que
contiene este medicamento se podrian producir ademas los siguientes, efectos adversos cuya frecuencia en su administracion por via oral no se ha podido establecer con exactitud: - Trastornos
de la sangre y del sistema linfatico: con la administracion prolongada de vitamina A se podrian producir trastornos de la coagulacion como hipoprotrombinemia. - Trastornos del sistema nervioso:
con el uso cronico de vitamina A podrian producirse insomnio y somnolencia. - Trastornos oculares: diplopia podria ser un signo de hipervitaminosis A. - Trastornos gastrointestinales: con el uso
prolongado de vitamina A se puede producir gingivitis. - Trastornos de la piel y del tejido subcutaneo: con la administracion durante largo tiempo de dosis excesivas de vitamina A se pueden
producir reacciones que incluyen: queilitis, dermatitis facial y sequedad de mucosas; y con menos frecuencia: sequedad y afinamiento del pelo, alopecia en el cuerpo, prurito, fragilidad de la piel;
también con dosis excesivas de vitamina A, reacciones de fotosensibilidad y cambios en el color de la piel. - Trastornos musculoesqueléticos y del tejido conjuntivo: con el uso excesivo de vitamina
A: osteoporosis, osteosclerosis, con calcificacion ectdpica de tendones, musculos, ligamentos y tejido subcutaneo; con el uso prolengadeo también: dolor de huesos o articulaciones y musculos,
cambios radiograficos en huesos. - Trastornos hepatobiliares: con uso durante largo tiempo de vitamina A puede aparecer toxicidad hepatica; los sintomas de hepatotoxicidad incluyen
hepatomegalia, esplenomegalia, hemangioma aracniforme, eritrosis, ascitis  ictericia; test anormales de laboratorio que incluyen fosfatasa alcalina y bilirrubina elevadas y los niveles séricos de
transaminasas pueden mostrar elevaciones moderadas. El consumo crénico de vitamina A puede causar dafio hepatico cronico. - Trastornos psiquidtricos: depresion y psicosis se asocian con use
durante largo tiempo de vitamina A. En caso de observar la aparicion de reacciones adversas, se deben notificar a los sisternas de Farmacovigilancia y, si fuera necesanio, suspender el tratamiento.
4.9 Sobredosis La sobredosis de vitarninas liposolubles (vitamina A y vitamina E) puede dar lugar a toxicidad. Sintom, toxici or Vitamina A Scbredosis aguda La toxicidad por una dosis
grande de vitamina A es mas comun en nifios que en adultos y suelen causarse por suplementacion con megadosis en este grupo de edad. Pocas horas después de la administracion de una dosis
elevada de vitamina A se pueden producir los siguientes sintomas: irritabilidad, somnolencia, convulsiones, dolor de cabeza, pseudotumor cerebral (aumento de la presién intracraneal con
fontanelas abultadas en nifios pequerios) que habitualmente se presenta con un comienzo abrupto de dolor de cabeza, nauseas, vomitos, diarrea, diplopia, papiledema simétrico, exoftalmos y
trastornos visuales; insomnio, vértigo, delirio, coma. Unos dias después se produce eritema y descamacion generalizada de la piel, gue pueden persistir varias semanas. También pueden aparecer
encias sangrantes o dolor de boca, confusidn. Sobredosis cronica Como la vitamina A se almacena en el organismo, altas dosis pueden dar lugar a un sindrome denominado hipervitaminosis A.
La cantidad de vitamina A necesaria para producir hipervitaminosis varia considerablemente entre los individuos. Los pacientes que reciben mas de 25.000 unidades de vitamina A diaria deben ser
estrechamente supervisados. El riesgo de toxicidad puede aumentar en caso de enfermedad renal o hepatica, bajo peso corporal, malnutricion proteica, hiperlipoproteinemia, consumo de alcohol
o deficiencia de vitamina C. Entre las primeras manifestaciones de hipervitaminosis A se incluyen: fatiga, malestar, letargo, irritabilidad, alteraciones psiquiatricas como cambios parecidos a
depresion grave o trastorno esquizofrénico, anorexia, malestar abdominal, nduseas y vomitos, fiebre leve y sudoracion excesiva. Los nifics pueden dejar de aumentar de peso de forma normal y
los adultos pueden perder peso; crecimiento lento, cierre prematuro de las epifisis, dolor de huesos largos o articulaciones, mialgia, hipercalcemia e hipercalciuria. Los cambios dérmicos estan
frecuentemente entre los primeros signos de hipervitaminosis A, como las siguientes reacciones: alopecia, dermatitis, eccema, eriterna, cambios en la coloracion de la piel, sequedad y afinamiento
del pelo, sequedad de mucosas, prurito, fragilidad cutdnea, queilitis e hipercarotenemia {hiperpigmentacién con manchas de color amarillo-naranja), descamacién masiva, prurito, ufias
quebradizas. Signos y sintomas del SNC incluyen: aumento de la presién intracraneal, fontanelas abultadas en nifios, dolor de cabeza, edema de papila, exoftalmos, vértigo y alteraciones visuales.
Pueden también producirse flujo vascular anormal en el higado, dando lugar a hipertensidn portal no cirrética y disfuncion hepatocelular; cirrosis, fibrosis hepatica; los sintomas de
hepatotoxicidad incluyen: hepatomegalia, esplenomegalia, hemangioma aracniforme, eritrosis palmar, ascitis e ictericia; test anormales de laboratorio incluyen: elevacion de fosfatasa alcalina y
bilirrubina; los niveles séricos de transaminasas pueden mostrar elevacion moderada. El consumo cronico de vitamina A puede causar dafio hepatico cronico. Puede aparecer disnea causada por
derrame pleural secundario a hipertension portal, que se ha observado en caso de hepatotoxicidad causada por vitamina A. Otros sintomas son: hipomenarrea, alteraciones de la miccion, anemia,
leucopenia, leucocitosis y trombocitopenia; osteoporosis y osteosclerosis (con calcificacién ectépica de tendones, musculos, ligamentos y tejido subcuténeo). La hipervitaminosis A es reversible,
normalmente los sintomas remiten a los pocos dias de interrumpirse en tratamiento. Sintomas de toxicidad por Vitamina E La vitamina E en dosis excesivas (en general excediendo de 300 Ul al
dia) han causado raramente nauseas, diarrea, calambres intestinales, fatiga, trastornos emocionales, debilidad, tromboflebitis, dolor de cabeza, vision borrosa, rash, disfuncion gonadal, dolor de
senos, creatinuria, incremento sérico de creatin kinasa (CK, creatina fosfokinasa, CPK), incremento sérico de colesterol y trigliceridos, incremento urinario de estrogenos y andrégenos, y reduccion
serica de tiroxina y triyodotironina. En pacientes predispuestos o expuestos a padecer tromboflebitis, la vitamina E en dosis elevadas aumenta el riesgo de padecer esta enfermedad. Dosis altas de
vitamina E podrian exacerbar defectos de coagulacion en individuos con deficiencia de vitamina K o que estén en tratamiento con anticoagulantes. Estos efectos generalmente desaparecen tras
la interrupcion de la administracion. El uso durante periodos prolongados de tiempo de Era ndes dosis de tocoferol {en general mayores de 800 Ul/dia) se ha asociado con un aumento de la
tendencia al sangrado en pacientes deficientes en vitamina K. El uso excesivo de vitamina E puede antagonizar la funcidn de la vitamina K e inhibir la produccién de protrombina. i

is En caso de sobredosis se debera interrumpir el tratamiento con estos medicamentos y se procedera a la instauracion de tratamiento sintomatico. Los sintomas empiezan a mejorar a
los pocos dias, pero la recuperacion completa puede no producirse hasta varias semanas o meses después. 5. DATOS FARMACEUTICOS 5.1 Lista de excipientes Aceite de oliva, gelatina, glicerol
(E-422), agua purificada, parahidroxibenzoato de metilo (sal de sodio), parahidroxibenzoato de propilo (sal de sodio) y amarillo anaranjado S (E-110). 5.2 Incompatibilidades Mo procede, 5.3
Periodo de validez 3 anos. 5.4 Precauciones especiales de conservacion. Conservar en el embalaje original para protegerlo de la luz. é‘s Naturaleza y contenido del envase Envase con 20 ¢
30 capsulas blandas, acondicionadas en blister de aluminio revestido con PVDC y estratificado de PVC/PVDC 350 um. 5.6 Precauciones especiales de eliminacion y otras manipulaciones
Nir.ﬁfl‘.na especial para su eiiminacgn. La eliminacién del medicamento no utilizado y de todos los materiales q?tle hayan estado en contacto con €, se realizara de acuerdo con la normativa local.
6. TITULAR DE LA AUTORIZACION DE COMERCIALIZACION CHIES| ESPANA SAU. Placa d'Europa, 41-43, Planta 10 08908 L'Hospitalet de L!obre%at Barcelona (Esparial 7. NUMERO DE
AUTORIZACION DE COMERCIALIZACION Numero de Registro: 8.299 8. FECHA DE LA PRIMERA AUTORIZACION/RENOVACION DE LA AUTORIZACION Fecha de la primera autorizacion: 01
Mayo 1946 Fecha de la Gltima renovacién: 01 Mayo 2005. 9. FECHA DE REVISION DEL TEXTO. Febrero/2012. 10. REGIMEN DE PRESCRIPCION Y DISPENSACION Medicamento no sujeto a
prescripcion médica. No financiado por el Sistema Macional de Salud. Auxina A+E capsulas blandas: envases con 20 capsulas de gelatina blanda. PYP-IVA: 6,60€ Auxina A+E cépsulas blandas:
envases con 30 capsulas de gelatina blanda PVP IVA 8,91€ . FT_03_MKT.
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ANGELINI FARMACEUTICA

¢Esta su farmacia

ANGELINI FARMACEUTICA

preparada para el futuro?

La relacidon entre una farmacia minorista y sus clientes se basa en la confianza. Sus clientes tienen
interacciones que incluyen detalles de salud personales, quieren saber que se escuchan sus inquietu-
des y necesitan sentirse informados sobre sus opciones de salud. En respuesta a estas demandas, las
farmacias estan implementando estrategias para el éxito a largo plazo al invertir en nuevas tecnologias
y servicios ampliados disefiados para fidelizar a los clientes. Estas estrategias mantienen a los clien-

tes informados sobre su atencion médica, les brindan un acceso continuo a medicamentos y productos

sanitarios, y garantizan la calidad y seguridad de sus medicamentos en toda la cadena de suministro.

PN
q SUSANNE EISELE COBO
KAM. ANGELINI FARMACEUTICA

%7 _ ESPANA
q

Las tendencias que surgen de este punto de en-
cuentro entre la tecnologia y la experiencia del
cliente estan redefiniendo la industria. ; Su farma-
cia esta preparada para evolucionar con ellos?

Les cuento las tendencias actuales de las farma-
cias minoristas que estan trazando una hoja de ruta

hacia el éxito.

1.SERVICIOS DE ATENCION AL CLIENTE AMPLIADOS
Los consumidores de hoy en dia quieren estar bien
informados, especialmente cuando se trata de su
salud. Las farmacias minoristas estan respondien-
do,ampliando sus servicios para incluir el acceso a
especialistas que pueden proporcionar informacién
detallada sobre las condiciones de los clientes.

La cadena britanica LloydsPharmacy se ha aso-
ciado recientemente con el servicio de apoyo de

la Sociedad de Alzheimer Dementia Connect para
brindar asesoramiento a pacientes en la tienda. El
programa ahora esté disponible en siete sucursales
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de LloydsPharmacy y brinda asesoramiento, apoyoy
referencias de expertos gratuitos para los miembros
de la comunidad que viven con demencia. “Dado que
muchos de nuestros colegas de farmacia son parte
de la comunidad en la que se encuentran, los pacien-
tes pueden sentirse mas comodos hablando con ellos
sobre cualquier preocupacion que tengan”, dice Kevin
Birch, director de ventas minoristas de la empresa
matriz de LloydsPharmacy, McKesson UK.

En Noruega, los pacientes que toman medicamen-
tos para el corazédn ahora pueden tener consultas
personales con sus farmacéuticos sobre sus recetas
como parte de un programa financiado con fondos
publicos llamado Medisinstart. Los farmacéuticos
dan respuestas sobre la dosis y los efectos secun-
darios, con el objetivo de mantener a sus clientes
informados y capacitados para aprovechar al maxi-
mo sus tratamientos.

Esta expansién de servicios ayuda a los clientes a
recibir la atencion que necesitan y, de lo contrario,
es posible que no puedan acceder. Al mismo tiempo,
también fortalece la conexion de la farmacia con su
comunidad local.

2. SERVICIOS DE FARMACIA ONLINE

En el mundo del comercio electrénico, Amazon esta
liderando el camino hacia servicios integrales de far-
macia. La compra de la compania de farmacia online
PillPack ha servido como base para ingresar en la
industria farmacéutica, recientemente anunciada
como Amazon Pharmacy.

Amazon puede estar entre los minoristas online mas
grandes para comenzar a surtir pedidos de farmacia,
pero hay mas jugadores en el juego. Tokopedia, un
minorista de comercio electronico en Indonesia se ha
asociado recientemente con la plataforma online de
farmacias GoApotik para ayudar a facilitar un servicio
similar. Las ubicaciones de los socios de GoApotik
verifican y mandan recetas y paquetes de pedidos mi-
noristas realizados online. Luego, los articulos se en-
tregan directamente al consumidor a través de la red
de distribucion de Tokopedia. Disenado para propor-
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cionar un acceso seguroy fiable de medicamentos, el
servicio ha experimentado un enorme crecimiento en
popularidad desde sus inicios.

En el Reino Unido, la cultura del consumidor esta
adoptando cada vez mas el modelo de “click and
collect” Los pronosticos de GlobalData sobre las
opciones de hacer clicy recoger en el Reino Unido se
duplicaran durante los préximos cinco anos, con un
crecimiento sustancial en la industria de farmacias
minoristas. Tanto Co-operative Group como Boots
ahora ofrecen pedidos online y recogida de medica-
mentos en el lugar que elija el cliente, y también han
estado experimentando con casilleros de recogida
de recetas. Estas opciones estan disenadas para
distribuir medicamentos de manera mas eficiente y
segln la conveniencia del cliente.

Los servicios de farmacia online también estan co-
menzando a romper fronteras. En la UE, Finlandia 'y
Estonia se han convertido recientemente en los pri-
meros estados miembros en permitir que las recetas
electronicas emitidas en un pais se surtan en farma-
cias del otro pais. Este esfuerzo forma parte de una
directiva mas amplia de la UE para garantizar la
continuidad de la atencion a través de las fronteras
mediante transferencias electrénicas de recetas. Se
espera que todos los estados miembros presenten
proyectos similares, junto con resimenes de pacien-

tes compartidos, en los préximos meses y anos.

Una combinacion de servicios de distribucion con
una fuerte presencia online seré una de las estrate-
gias para encontrar el éxito en el futuro.

3.SERIALIZACION DEL PRODUCTO

Con el creciente gasto mundial en atencién médica
y las cadenas de suministro farmacéuticas cada vez
mas complejas, la industria ha visto un aumento en
la entrada de medicamentos falsificados al merca-
do. La Organizacion Mundial de la Salud informa que
1 de cada 10 medicamentos en paises de ingresos
bajosy medios son de calidad inferior o estan falsi-
ficados, y sefala que se han informado medicamen-
tos falsos en mas de 110 paises.



Para combatir esto, los organismos reguladores far-
macéuticos nacionales como la EMA en Europa, la
FDA en los EE. UU., DHA en Dubai y Roszdravnadzor
en Rusia, han estado trabajando para implementar
medidas de seguimiento y rastreo en la industria.
Su objetivo es proporcionar seguridad y control de
calidad para todos los medicamentos recetados
mediante un nimero de identificacion de serie para
cada unidad de medicamento.

La Directiva de Medicamentos Falsificados (FMD)

de la Unién Europea, por ejemplo, ahora requiere que
todos los fabricantes y minoristas de productos
farmacéuticos conecten sus bases de datos de me-
dicamentos con una central de verificacion que ga-
rantice la integridad de los productos que se venden.
Esto ha sido un desafio para muchas farmacias mi-
noristas, ya que la integracion de la base de datos ha
requerido actualizaciones tecnologicas que pueden
ser costosas si se realizan internamente o sin un
plan de mantenimiento a largo plazo.

Un sistema de gestion puede eliminar las conjeturas
de estos problemas y esta disenado para hacer que el
cumplimiento de las regulaciones locales sea lo mas
facil posible. La carrera para eliminar los medica-
mentos falsificados y de menor calidad es un proceso
continuo, pero al adoptar el proceso de serializacion
de productos, puede garantizar que su farmacia dis-
pense productos de la més alta calidad y fortalecer la

confianza entre su farmaciay sus clientes.

4.PROCESOS IMPULSADOS POR IA

Las farmacias minoristas han comenzado a invertir
en herramientas de inteligencia artificial (IA) para
mejorar el servicio, reducir costes y optimizar la dis-
ponibilidad de stock.

Walgreens Boots Alliance (WBA) se ha asociado con
Microsoft para aplicar el poder de la inteligencia ar-
tificial en la nube de Azure a los datos médicos digi-
talizados. Su objetivo es mejorar el acceso de los pa-
cientes a la atencion virtual a través de dispositivos
moviles, utilizando analisis de inteligencia artificial
para encontrar la forma méas eficiente de compartir

ANGELINI FARMACEUTICA

informacién médica entre pacientes, proveedores de
atencién médicay centros de tratamiento.

El startup de robdtica Fabric se ha asociado con la
cadena de farmacias israeli Super-Pharm para imple-
mentar el cumplimiento de pedidos habilitado por IA.
En los centros de micro almacenamiento de Fabric,
los robots recogen los articulos que se pidieron online
de los estantes del almacén, se los llevan a un traba-
jador para que los empaque y luego los entregan a la
estacion de etiquetado final antes de que se entre-
guen personalmente en la ubicacion del cliente, lo que
aumenta la eficiencia y recorta costes.

LA DIRECTIVA DE MEDICAMENTOS FALSIFI-
CADOS (FMD) DE LA UNION EUROPEA, POR
EJEMPLO, AHORA REQUIERE QUE TODOS LOS
FABRICANTES Y MINORISTAS DE PRODUCTOS
FARMACEUTICOS CONECTEN SUS BASES DE
DATOS DE MEDICAMENTOS CON UNA CENTRAL
DE VERIFICACION QUE GARANTICE LA INTEGRI-
DAD DE LOS PRODUCTOS QUE SE VENDEN.

La IA también estéa reforzando la estabilidad de las
cadenas de suministro. La compania farmacéutica
Merck se ha asociado con Aera Technology para incor-
porar la inteligencia artificial en la toma de decisio-
nes, desde el prondstico de la demanda para mejorar
la disponibilidad del producto, hasta el monitoreo de
los entornos de almacenamiento y transporte para
mantener la integridad del producto.

Con la aplicacion de la IA a mas procesos de aten-
cién médica, podemos esperar transformaciones
mas profundas en términos de los servicios de far-
maciay la experiencia del cliente.

A medida que los consumidores contindan priori-
zando su salud y bienestar, las farmacias minoristas
pueden ganar su negocio brindandoles la como-
didad, los consejos informados y la calidad que
buscan.;,Su farmacia estéa aprovechando las herra-
mientas tecnolégicas disponibles parasatisfacer las
demandas de sus clientes?
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BRUDYLAB

El cambio constar
la industria farma

Mi nombre es Vasco Da Silva, Director Comercial
en Laboratorios Brudylab y antes que nada
guiero agradecer el espacio que me ha brindado
el personal de PMFarma para poder compartir
mi experiencia en la industria farmacéutica.

VASCO DA SILVA
Director Comercial
LABORATORIOS BRUDYLAB

oseo méas de 15 anos de experiencia en

la industria farmacéutica en los cuales

empecé como visitador medico espe-

cialista en el 4rea respiratoria, area del

dolor,vacunasy area cardiovascular,
posteriormente en el area de entrenamiento y coa-
chingy actualmente como Director Comercial en el
area de nutracedtica.

Considero que hay un concepto basico que debemos
entendery aceptar, el cual dice que todo en la vida es
cambiante y este mismo concepto es el que tenemos

que llevar en nuestras vidas laborales ya que tene-
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mos que adaptarnos al cambio, considero que el se-
creto es aceptarloy mientras méas rapido lo hacemos
mas rapido nos adaptamos y empezamos a producir
beneficios para el laboratorio en que trabajamosy
para nosotros mismos, lo cual siempre debemos
llevar con la mejor energia y animo al maximo.

En el canal farmacia es de vital importancia estar
con un nivel de energia al maximoy para llegar a
este nivel en definitiva nos tiene que gustar lo que
hacemos para poder transmitir al dependiente la
energia correcta y poder convencer con argumentos
de peso el que compre nuestros productos y no el de
la competencia.

EN EL CANAL FARMACIA ES DE VITAL
IMPORTANCIA ESTAR CON UN NIVEL DE
ENERGIA AL MAXIMO Y PARA LLEGAR A ESTE
NIVEL EN DEFINITIVA NOS TIENE QUE GUSTAR
LO QUE HACEMOS PARA PODER TRANSMITIR
AL DEPENDIENTE LA ENERGIA CORRECTA.

Hay un tema fundamental que se ha perdido en los
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altimos anosy es el tema del servicio y atencion

a nuestros clientes, lo cual hay que aplicarlo de
manera correcta, en mi caso particular tengo como
filosofia la siguiente frase: “el cliente siempre tiene
larazény sino se la doy”

EL TRATO PERSONAL Y CERCANO
ES EL QUE VALORA TODO SER HUMANO
Y POR TAL RAZON DEBEMOS MANEJAR
LA INTELIGENCIA EMOCIONAL Y
SABER ESTAR EN CADA MOMENTO.

Debemos estar siempre a disposicion del cliente y
este es un punto que a pesar de que se hable mucho
no se lleva a cabo por la mayoria de los delegados 'y
créanme cuando les digo que este punto el cliente lo
valora muchoy marca la diferencia de comprar tus
productos y no el de la competencia.

El trato personal y cercano es el que valora todo ser
humanoy por tal razén debemos manejar la inteli-
gencia emocional y saber estar en cada momento.

BRUDYLAB

Quiero compartir 7 pasos de visita, los cuales me
han llevado a conseguir grandes logros en mi carrera
profesional y personal:

- Preparacion.

- Apertura.

- Exploracion.

- Presentacion.

- Dudasy respuestas.

- Cierre.

- Seguimiento.

Si estos pasos los hacen con convicciony los
internalizan tendran el éxito garantizado.

En estos tiempos de COVID-19 donde cada vez hay
mas restricciones las pequenas diferencias son las
que consiguen los grandes resultados.

A nivel personal les recomiendo que siempre sean:
- Puntuales.

- Constantes.

- Profesionales.

Siemplean estos comportamientos en sus vidas sus
metas y suenos llegaran. m
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GIL MARTINEZ A.

El gasto farmacéutico del turismo
extranjero que nunca llegé

Como bien sabemos todos, la pandemia de la Covid-19 esta causando estragos en la economia espanola

y, especialmente en el sector terciario. Si bien el nimero de turistas ha decrecido de manera significativa,

también lo han hecho, proporcionalmente, los ingresos que suponian para nuestra economia, afectando

a las oficinas de farmacia cuya facturacién principal provenia de este publico.

AIMAR GIL MARTINEZ
Delegado Comercial
Consumer Health

n el primer semestre del ano Espana ha

perdido 27 millones de turistas y, como

consecuencia directa, ha dejado de in-

gresar 28.400 millones de euros. Hay que

destacar que el gasto que realizaban en
nuestro pais, ademas de incluir alojamiento, manu-
tencién, etc., también repercutia positivamente en
las oficinas de farmacia al adquirir, principalmente,
productos de parafarmacia (protectores solares, re-
pelentes de insectos, alta cosmética, etc.) asi como
especialidades farmacéuticas de venta libre (anal-
gésicos, antihistaminicos, etc.).

Muchas son las farmacias situadas en las calles
mas emblematicas de las grandes ciudades o en los
paseos maritimos de nuestros pueblos costeros que
esperan los periodos vacacionales con entusiasmo
ya que saben que es la temporada del ano en que

su facturacion se incrementa considerablemen-

te permitiéndoles subsistir el resto del afo para
cerrarlo con resultados positivos. Pero este ano ha
sido distinto, aquellas oficinas de farmacia que viven
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mayoritariamente de los turistas extranjeros se han
visto sorprendidas por la pandemia,y es que ya lo
dice el refran popular “no pongas todos los huevos en
la misma cesta”.

DESDE EL PUNTO DE VISTA EMPRESARIAL
SE NECESITA DIVERSIFICAR EL ORIGEN
DE LOS BENEFICIOS, ES DECIR, NO SE

PUEDE CORRER EL RIESGO DE QUE TODOS
O LA MAYORIA LOS BENEFICIOS SEAN
APORTADOS POR UN SOLO CLIENTE, O

EN ESTE CASO POR UN SOLO COLECTIVO.

Recordemos que la oficina de farmacia, aun siendo
un establecimiento sanitario, no deja de ser una
empresa privada que, como cualquier otra, necesita
un resultado positivo en sus cuentas para que el
negocio sea viable. Por lo tanto, desde el punto de
vista empresarial se necesita diversificar el origen
de los beneficios, es decir, no se puede correr el
riesgo de que todos o la mayoria los beneficios sean
aportados por un solo cliente, o en este caso por un
solo colectivo. Imaginemos una cafeteria que solo
tiene un cliente, muy buen cliente, pero sélo uno, el
negocio da resultados positivos, pero ;qué sucederia
si este Unico cliente dejase de consumir en la cafe-



teria? El negocio pasaria a tener facturacion nulay
por tanto un resultado negativo en sus cuentas no
siendo viable su continuidad.

TODAS AQUELLAS FARMACIAS QUE
HABIAN PREPARADO SU STOCK PARA
CUBRIR EL SELL-OUT DE LA TEMPORADA,
SE ENCUENTRAN SOBRE ESTOCADAS,
LO QUE REPERCUTIRA NEGATIVAMENTE
EN EL MERCADO CONSUMER HEALTH
DE CARA AL PROXIMO ANO.

En linea con lo anterior, en el tema que nos ocupa
ha sucedido algo similar, todas aquellas oficinas de
farmacias que apostaban Unicamente por el turis-
mo extranjero se han visto gravemente perjudica-
das dejando de percibir la mayoria de sus ingresos.
Este hecho ha llevado a situaciones poco
habituales en el sector, como expedientes
de regulacién de empleo o farmacias ce-
rradas por vacaciones en plena temporada.
Ademés, destacar que todas
aquellas farmacias que habian
preparado su stock para cubrir
el sell-out de la temporada, se
encuentran sobre estocadas, lo
que repercutirad negativamente
en el mercado Consumer Health
de cara al proximo ano ya que la
farmacia mantendra las existen-
cias de esta temporada.

Y es que para que esto no suce-
da tenemos que diversificar el
origen de nuestra facturacién. Si
tenemos una oficina de farma-
cia en una calle concurrida por
turistas o en el paseo mari-
timo de un bonito pueblo, la
légica nos dice que debemos
explotar este mercado, pero

no debemos olvidarnos que

GIL MARTINEZ A.

existen otros muchos que nos pueden aportar una
facturacién extra o ayudarnos a mantener la viabi-
lidad del negocio en situaciones inesperadas como
la que nos encontramos. De esta manera si una

de las patas falla, siendo en este caso el turismo
extranjero, tendremos otras que nos mantendran el
resultado positivo del negocio, ya sea potenciando el
publico local, fomentando acuerdos con residencias
o clinicas veterinarias. etc.

En conclusién, la falta de turismo extranjero nos

ha hecho despertar y ver que no podemos depen-
der Unicamente o en gran parte de una sola via de
ingresos. Seguramente muchas oficinas de farmacia
se han dado cuenta demasiado tarde y necesiten
redirigir el rumbo de su negocio buscando otras vias
de facturacion alternativas de manera rapida; algo
dificil y lento si lo que nos motiva a hacerlo es la
situacion actual derivada de una pandemia.
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ALES GROUPE ESPANA

El canal farmacia nos ofrece infinitas
posibilidades que los consumidores
desconocian hasta el momento

Pocos eran los consumidores que conocian la amplia oferta que nos ofrece la farmacia.

El confinamiento y el cierre de diversos sectores durante la pandemia han hecho que este

canal cobre especial importancia y que los usuarios del mismo conozcan el extenso

surtido que nos pueden ofrecer nuestros farmacéuticos.

ITSASO LOPES
Responsable de zona

ALES GROUPE ESPANA

| Covid-19 ha provocado que seamos

conscientes de la especial importancia

que tiene el farmacéutico en la sociedad,

convirtiéndose en sanitario de referen-

cia, al tener que estar en primera linea,
expuesto a diario a los peligros en una época donde
poco o nada conociamos del comportamiento del
virus, ignorando tanto la propagacién del patégeno
como su nivel de contagiosidad entre la poblacion.
El cierre de la atencion primaria provocé que el
farmacéutico hiciera en ocasiones la labor de estos
pautando el tratamiento de los pacientes que asi lo
precisaban, lo que provocd que aumentara la con-
fianza que depositabamos sobre ellos, alin mas si
cabe, dirigiéendonos ademas a buscar consuelo en
un tiempo donde la incertidumbre se apoderaba de
nuestras vidas.

Esta confianza que el farmacéutico brindé a sus
pacientes cuando més lo necesitaban hizo que, a la
largay apenas sin enterarse, tuviera un feedback
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positivo sobre el canal farmacia: los pacientes acu-
dian a la farmacia a por su medicaciény pregunta-
ban por la existencia de cualquier otro producto que
iban necesitando a medida que pasaban los dias,
redescubriendo un canal, hasta ahora quiza desco-
nocido para muchos consumidores que acudian a

él. El profesional de la farmacia brinda el consejo, la
pautay la mejor recomendacion con el conocimiento
cientifico que lo avala de todos los productos que
puede ofrecer.

EL CIERRE DE LA ATENCION PRIMARIA
PROVOCO QUE EL FARMACEUTICO HICIERA
EN OCASIONES LA LABOR DE ESTOS PAUTANDO
EL TRATAMIENTO DE LOS PACIENTES QUE ASI
LO PRECISABAN, LO QUE PROVOCO
QUE AUMENTARA LA CONFIANZA QUE
DEPOSITABAMOS SOBRE ELLOS.

El confinamiento provocé que los sectores no con-
siderados esenciales hicieran un parén en su acti-
vidad beneficiando asi a la oficina de la farmaciay
haciendo consciente al usuario de la oferta con la
gue se puede encontrar. Asi, muchos consumidores
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sedirigieron a ella aumentando las ventas de mu-
chas categorias, como por ejemplo la gama dental y
la dermocosmética, entre otras.

En este contexto nos damos cuenta de laimportancia
que tiene la buena visibilidad de los productos de la
farmacia, si bien siempre ha sido indispensable, nos
encontramos en una época donde cobra especial im-
portancia. En tiempos de coronavirus, la visibilidad
seguira las recomendaciones higiénico sanitarias re-
comendadas y tendremos en cuenta una 6ptima ex-

ALES GROUPE ESPANA

posicion de los productos y una gestion
estratégica que se adapte a las necesi-
dades de los consumidores.

PARA ESTUDIAR EN NUESTRA
FARMACIA OTROS LUGARES
DE EXPOSICION DEBEMOS

DETERMINAR LAS ZONAS FRIAS
Y CALIENTES DE LA EXPOSICION
Y LOS RECORRIDOS QUE SE
GENERAN EN ELLA.

La clave para aumentar ventas en tiem-
pos de pandemia es la correcta visi-
bilidad de nuestra oferta. El paciente,
mientras es atendido en la farmacia,
puede decidir comprar mas productos
de los que inicialmente tenia previsto,
por lo que se hace indispensable una
6ptima visibilidad de estos. Quiza el
espacio del que disponemos en el mos-
trador, que siempre ha sido y sera un
“punto caliente”, se ha reducido por las
mamparas protectoras, pero seguro que
contamos con otros lugares de exposi-
cibn que no habiamos utilizado hasta
el momento ni habiamos considerado.
Para estudiar en nuestra farmacia otros
lugares de exposicion debemos deter-
minar las zonas frias y calientes de la exposicion y los
recorridos que se generan en ella.Y en este momento
debido a las recomendaciones para la prevencién por
Covid-19, el recorrido de los clientes esta delimitado
en una Unica direccion por lo que, estratégicamente,
puede ser una oportunidad a tener en cuenta en la
exposicion de nuestro surtido. Quiza sea el momento,
como recomendacién personal, de utilizar ciertos vi-
nilos en el suelo ya que hoy més que nunca, al entrar
en la farmacia el cliente sigue las marcas estableci-
das en él para continuar en una Unica direccién.
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Aunque llevamos anos ya con un modelo de gestion
por categorias, es el momento de reorganizarlo para
ofrecer una mejor experiencia al cliente. Se trata de
agrupar cada categoria en un espacio independiente,
gestionada por un profesional debidamente especia-
lizado y formado; de esta manera podemos ofrecer
un consejo completamente personalizado, potenciar
la venta cruzada, adaptarnos a las necesidades

del consumidor y fidelizarlo. Para facilitar la venta
cruzada conviene que gamas complementarias se
encuentren préximas entre si. Ademas, colocar las
etiguetas con el precio también es clave a la hora de
determinar la decisién de compra.

Con una 6ptima categorizacion y buena exposicion
podemos hacer que aumenten nuestras ventas en la
farmacia. Hoy en dia cobra especial importancia la
categorizacion por tipo de producto: infantil, higie-

ne dental, higiene corporal, dermocosmética, etc.
Dotando a cada una de las gamas del espacio que
corresponda dependiendo de los habitos de consumo

LABORATOIRES

LIERAC

PARIS

LIERAC

100% ANTIARRUGAS
ICA-FILLER

LIERAC

CICA-FILLER
SERUM ANT :)P\.

LIERAC
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de los clientes que tengamos en la zona donde se

encuentre la farmacia.

UNA BUENA VISIBILIDAD EN
LA FARMACIA COMPLEMENTADA
CON EL CONSEJO FARMACEUTICO
ES CLAVE PARA POTENCIAR LA
VENTA LIBRE EN LA FARMACIA.

Y por dltimoy a tener en cuenta en tiempos de
pandemia debido a las largas colas que se forman
en el exterior de la farmacia y al aumento del flujo
de clientes, es el escaparate. Sera nuestra puerta de
entrada para causar buena impresiony que llame la
atencion al mayor namero de clientes independien-
temente de que estuviesen esperando o no, es una
buena oportunidad para generar una necesidad en
el consumidory animarle a entrar. El escaparate es
una potente herramienta para conseguir suscitar el
deseo de compra en todos aquellos que se encuen-
tren frente a él.

No debemos dejar pasar la oportunidad que nos
ofreci6 el confinamiento donde los consumidores
descubrieron la amplia oferta que pueden encontrar
en el canal farmacia, para ello hacemos especial
énfasis a la visibilidad del producto y a la éptima
categorizacion por gamas. Una buena visibilidad en
la farmacia complementada con el consejo farma-
céutico es clave para potenciar la venta libre en la
farmacia.Y cuando ya hemos generado una relacién
de confianza con el consumidor seréa clave y vital
para que fidelice y vuelva a buscar nuestro conse-

jo siempre que considere.Y para mantener a estos
clientes en el canal farmacia tenemos que hacer

gue disfrute de una experiencia Gnica de compra
cada vez que venga a visitarnos porque, cuando
vienen, buscan sentirse escuchados y orientados por
alguien especializado y los ingredientes los tenemos,

sélo queda ponerlos en préctica.
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La nueva normalidad
va a tener que esperar

No es ningln secreto que desde todos los sectores se espera volver cuanto antes a la normalidad (a

lo conocido). Partiendo de la base que muchas de las estructuras que conocemos hoy dia, no van a ser

como antes, nos hemos inventado este nuevo concepto, por el momento, muy voluble y etéreo. El sector

farmacéutico no ha permanecido al margen de esta pandemia, ni tampoco de sus "danos colaterales”.

ALBERT BARRABES FIERRO
Visitador farmacéutico

eria muy osado por mi parte, hacer una
valoracion de la afectacion general en
todos los estamentos farmacéuticos, ya
que no conozco en profundidad un gran
numero de ellos (es totalmente licito,
y asi deberia ser a nivel practico) no adentrarse en
valoraciones muy profundas de aquello que se des-
conoce o de lo que se tiene una informacion parcial.

No es un secreto que esta categoria ha sido de las
més afectadas por esta crisis sanitaria, social y
econdmica (con variaciones importantes de decreci-
mientos segln el laboratorio).

Con las restricciones de movilidad y las farmacias
trabajando desde la zona 0 se plante6 un nuevo
escenario de trabajo.

Con mayor o menor resignacion se sustituyé la visita
presencial por el tele-trabajo. Un paso obligado para
algunos, un paso necesario para otros.
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Si bien es cierto que la afectacion global del covid19
en el centro-norte continental europeo no ha sido la
misma que en Espana (realidad ya por todos cono-
cida), Italia, incluso Francia; también lo es que estos
mismos paises contaban ya con una mayor pre-
sencia del tele-trabajo antes de la crisis sanitaria:
Paises Bajos (14%), Finlandia (13,3%) y Luxemburgo
(11%), respecto a Espana (con un irrisorio 4%) —
fuente europress 20 de Abril de 2020 -.

SI BIEN ES CIERTO QUE LA AFECTACION
GLOBAL DEL COVID19 EN EL CENTRO-NORTE
CONTINENTAL EUROPEO NO HA SIDO LA
MISMA QUE EN ESPANA; TAMBIEN LO ES QUE
ESTOS MISMOS PAISES CONTABAN YA CON
UNA MAYOR PRESENCIA DEL TELE-TRABAJO
ANTES DE LA CRISIS SANITARIA.

Alinicios de Junio, Espana seguia por la cola en teletra-
bajo pese a la pandemia. Un estudio de Eurofund indi-
caba que el 30,2% de los ocupados espanoles estaban
trabajando a distancia, respecto al mas del 51% de los
ocupados de los 3 paises nombrados anteriormente.



Esto nos sitla en la 62 posicidon empezando por

la cola de los 27 — fuente, el Perioédico, 17 de Junio
de 2020.

Otra certeza es la importancia del presencialismo en
el mundo laboral espanol y todos los mitos (o falsos
mitos) que implican el trabajar desde casa (dismi-
nucién de productividad, rentabilidad, implicacion...).
Larealidad es que aligual que en muchas empresas
ha existido cierta resistencia a la aplicacion del cam-
bio presencial al trabajo desde casa (otras lo aplica-
ron a las primeras de cambio), también ha existido
cierta presion en varios ambitos para volver a invertir
la tendencia, dicho de otro modo, volver a la calle en
cuanto se pueda (o permitan).

Seguro que muchos de ustedes han leido en estos
tiempos la famosa frase “el teletrabajo ha venido
para quedarse”

Viendo mis argumentos, imagino que interpretaran
que me muestro bastante escéptico en este punto.

No es lo mismo tomar una decision respecto a este
punto,y que la empresa espanola (o con sede en
Espana) plantee un giro hacia esta vertiente, que no
tener mas remedio que hacerlo. Es decir,no es una
eleccion, sino una falta de opciones.

Evidentemente peor lo han tenido aquellos que no

BARRABES FIERRO A.

han podido acudir a sus trabajos, basados en el pre-
sencialismo absoluto y el servicio a la poblacion, y
gue han visto sus rentas y capacidades econémicas
limitadas drasticamente.

Dado que no me considero una persona a la que
guste poner en la palestra opiniones de terceras
personas sin conocerlas, les hablaré desde mi
propia experiencia personal:

En micaso, me toco trabajar desde casa, ya que la
visita presencial a la farmacia era imposible. Noso-
tros no podiamos acudir a ellas, y ellas no estaban
por la labor de atendernos (no porque no quisieran,
sino porque la situacion en sino lo permitia).

Tocé hacer una readaptacion del modo de traba-
jar. No se inventd nada nuevo, ya existian todos los
recursos adecuados para poder hacer una gestion
6ptima desde casa.

Solo se trataba de reformular conceptos, y como
digo, adaptarlos al nuevo entorno.

Una de mis prioridades fue entender, y que mis
clientes entendieran a la vez, que una gestion
telefénica o una video-llamada (no me gusta
hablar del concepto “visita virtual”, que acaba por
despersonalizar del todo) no era algo con un menor
aspecto cualitativo.
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La mentalidad presencialista de Espana hace que

exista esa falsa creencia.

Durante mucho tiempo, se consideraba la llamada o
el e-mail para gestionar ventas o presentaciones, el
altimo recurso, quizas, dado por la falta de tiempo, o
la imposibilidad de poder cerrar una visita fisica con
ese cliente en concreto.

HA SIDO MUY DIFIiCIL PARA LAS MARCAS
“PEQUENAS” O MAS DESCONOCIDAS EN
LA FARMACIA, AUMENTAR SU DISTRIBUCION
Y HACER AMPLIACION DE IMPLEMENTACION
DE REFERENCIAS, RESPECTO A MARCAS
CON UNA PRESENCIA SOLIDA Y AMPLIA
DENTRO DE LA FARMACIA.

Estas llamadas solian ser rapidas, y con una aten-
cion por parte del cliente relativamente secundaria,
dado que en muchos casos, eran acciones improvi-
sadas, no planificadas con un margen prudencial de
tiempo. Nada que ver con la efectividad de una visita
presencial pactaday cerrada de antemano, en la que
la farmacia (hablo de farmacia, por no hacer distin-
cion entre titular, responsable de compras...), nos
dedica su tiempo y atencién plena.

El reto consistia en poder conseguir ese mismo
espacioy tiempo, pero a través de un ordenador y un
teléfono. Para eso era vital que la farmacia supiera
cuéal era lafinalidad de esa “visita no presencial’y
tuviera todo el material previamente.

Soy de los que opinan que esta situacion ha permitido
poder enlazar mucho mas el triangulo “departamentos
de marketing - delegados — farmacias”, ya que desde
los primeros, ha habido toda una predisposicion a
facilitar y crear material adaptado a estas circunstan-
cias. Toda una nueva digitalizacién adaptada al nue-
vo tempo disponible por parte de nuestros clientes.

No es menos cierto, que estos materiales pueden
aprovecharse mucho masy ser mucho mas rentables
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cuando estamos hablando con el cliente de pro-
ductos que ya conocen, de campanas establecidasy
regulares, o cuando nos referimos a productos cuya
presentacion no depende de la interaccion entre la
farmaciay el producto.

A qué me vengo a referir? No es lo mismo la ges-
tion, por ejemplo de un medicamento, en los que

yo dispongo de material de estudios comparativos,
formulacion, estudios de eficacia... que de por si,
no habria necesidad de hacer visita presencial, que
un producto dermocosmético que en la mayoria de
las ocasiones, el cliente quiere probar, tocar, sentir,
oler... el producto dermocosmético depende mucho
del feedback e impacto que tiene sobre el cliente
en ese momento presencial. Su ventay promocion
es mucho mas dificil desde la “distancia”’y desde un
entorno puramente digital.

Aqui ha influido mucho la confianza general que cada
cliente tiene vs una marca. Ha sido muy dificil para las
marcas “pequenas”’ o mas desconocidas en la farma-
cia,aumentar su distribucion y hacer ampliacion de
implementacion de referencias, respecto a marcas con
una presencia séliday amplia dentro de la farmacia.

Esta confianza también se ha visto favorecida por
las readaptaciones que han hecho los laboratorios
respecto a todas estas circunstancias. Genera un
gran valor anadido que se haya podido dar un mismo
servicio, se hayan podido solucionar incidencias, se
haya podido apoyar a la farmacia en un momento en
gue lo que necesitaba era precisamente eso.

Considero que los delegados que han tenido que
trabajar desde casa han sido altamente rentables,

efectivos y productivos.

Volvamos atrés:

Nos encontramos en un contexto donde hay una
farmacia saturada por el volumen de trabajo y con
una variacion muy importante de la tendencia de
compra (overbooking de demanda de mascarillas,
geles hidroalcohdlicos, medicamentos y consumi-
bles de primera necesidad... falta de abastecimien-



to total inicial...). Las grandes farmacias de zonas
comerciales, de gran transito de personas, de zonas
turisticas, se ven rapidamente afectadas a la baja,
respecto a esa pequena-mediana farmacia de barrio
y proximidad que recibe un gran impacto en su volu-
men de trabajo a consecuencia de las limitaciones
de desplazamiento y movilidad.

EL FEEDBACK POR PARTE DE LAS
FARMACIAS Y SUS RESPONSABLES DE
COMPRAS ES QUE NO TODOS LOS
LABORATORIOS HAN TENIDO LA MISMA
EMPATIA EN ESTA SITUACION RESPECTO A
LAS PREVISIONES DE VENTAS Y COMPRAS.

Imagino que hay muchos companeros del segmento
dermocosmético que se han encontrado en este perio-
do con una frase tan ciertay real como la vida misma:

-“La gente no esta para ahora por comprar cremas”

BARRABES FIERRO A.

Como digo, toda una certeza. De no haber sido asi, no
habria existido tal decrecimiento: disminucion de la

demanda, disminucion del sell out, ergo disminucién
del sell in (méas constatable alun si se hacia una com-
parativa respecto al mismo ciclo que el ano anterior).

Con una Semana Santa al caer (la cual no existid

a nivel de fluctuacién econémica), unas pistas de
esqui cerradas y los primeros movimientos del afo
a las playas totalmente bloqueados, los prime-

ros grandes damnificados fueron los solares (que
sufrieron grandes anulaciones, bloqueos, poster-
gaciones...),aunque el feedback por parte de las
farmacias y sus responsables de compras es que no
todos los laboratorios han tenido la misma empatia
en esta situacion respecto a las previsiones de ven-
tasy compras. Si, es cierto (voy a utilizar mucho esta
palabra en este articulo de opinién) que el verano ha
ido acompanado de una movilidad absoluta, que la
gente ha podido acudir a las playasy a la montana,y
en esta época del ano es basico y necesario el con-
sumo de un buen producto de proteccién solar, pero
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las previsiones de las campanas suelen contemplar
6 meses de venta (marzo-septiembre).

Ante la imposibilidad de adaptacion en algunos ca-
so0s, se ha prescindido de aguellos laboratorios con
menor presencia solar, o que han permitido a las
farmacias bloquear o reformular las campanas. Es
un tema de practicidad, de coherencia hacia el ne-
gocio (otra palabra que se ha visto “semi-censura-
da”en este periodo. El no poder decir abiertamente
que una farmacia ademas de ser, evidentemente,
una institucion de primera necesidad, es, ademas
un negocio).

Hemos vivido un periodo de conceptos transfor-
mados: reducciones de jornaday salario, que no se
podian llamar como tal, ayudas y promociones a
colectivos que tampoco han podido recibir ese nom-
bre y negocios que no se podian llamar negocios por
la sensacion de que no era politicamente correcto
lucrarse en todo este contexto.

Pero si llamaramos a cada cosa por su nombre, la
realidad es que tampoco deberia ser, a mi parecer,
algo peyorativo:

Sivoy a un supermercado donde me regalan unas
muestras de aceite, 0 me dejan probar una seleccion
de quesos para que, si me gustan, me los compre a
posteriori, ;es0 es algo negativo? Yo diria que no...
unaempresa quiere promocionar un nuevo queso,
que es mas facil de conseguir una venta si lo pue-
do probar, a que si lo ponen directamente en una
nevera con 25 marcas mas. Si genero una demanda,
el supermercado genera un pedido a la empresa de
quesos, esta le servira el producto con unos marge-
nes tanto para él,como para el cliente, que hara que
puedan asumir costes de produccion, personal... y
yo, como cliente final, pagaré a cambio de un servicio
(en este caso un producto) para mi satisfacciony
deleite personal. Es una accion de 1° de Marketing,
estudio de mercado e implementaciéon de la marca

/ producto. Yo no acudo al supermercado pensando
que es un ente endemoniado que se esta lucrando
en un aspecto negativo gracias a que yo tengo unas

necesidades vitales y primarias que cubrir.
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Entonces, ¢ por qué no se puede decir que los labo-
ratorios que tan altruistamente han enviado pro-
ductos a sectores en primera linea de las noticias

y atencion social, estaban haciendo una estrategia
de marketing y promocién de referencias que hasta
este preciso momento no generaban un volumen de
negocio destacable?

Siyo,como empresa, analizo una situacion x, en que
dispongo de un producto, o puedo crear ese producto,
para satisfacer esa necesidad, ;acaso no voy a buscar
estrategias para promocionar ese producto? Eso
también es licito (otra palabra que utilizaré a menu-
do), forma parte de la normativa de libre mercado, en
la que todos podemos prestar unos servicios a unas
demandas, a cambio, habitualmente, de una compen-
sacién econdmica que nos permitira reinvertir ese be-
neficio en servicios que otros nos presten a nosotros.

ESTAMOS PONIENDO RUMBO A UNA NUEVA
NORMALIDAD QUE PARECE QUE TENDRA QUE
ESPERAR. DEPENDEMOS DE UN ENTORNO POR

EL MOMENTO CONTROLABLE A MEDIAS, CON

UNOS RECURSOS LIMITADOS Y UNAS ESTRUCTU-
RAS QUE AUN DEBERAN DESARROLLARSE
UN POCO MAS PARA SER MAS EFECTIVAS.

Entonces, s por qué en esta crisis ha habido ciertos
conceptos que no se han podido decir por su nombre?
Como un cliente me decia: “tengo clientes que se
gastan 120 euros en una consulta privada de 10
minutos, y me tachan de querer hacer negocio con el
covid19 por 5 euros de una ffp2”.

Si ustedes pueden interpretarme bien, la cual cosa
espero, veran que sblo planteo mis dudas respecto a
algunas de las incongruencias conceptuales que han
surgido en este periodo.

Estamos poniendo rumbo a una nueva normalidad que
parece que tendra que esperar. Dependemos de un en-
torno por el momento controlable a medias, con unos

recursos limitados y unas estructuras que aun deberan
desarrollarse un poco mas para ser mas efectivas.
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CANTABRIA LABS

De como la crisis provocada por
el COVID-19 ha transformado el
papel de la farmacia comunitaria

En aquellos dias aciagos del confinamiento, pude gracias a mi profesién compartir risas, llantos y

preocupaciones con muchos farmacéuticos, técnicos y personal de la oficina de farmacia. Se adaptaron

rapidamente a la situacion en absolutamente todos los ambitos, instalando las medidas de seguridad

necesarias para garantizar la seguridad de sus clientes, resolviendo dudas en primera linea de fuego,

dando apoyo moral y psicoldgico a los vecinos de su barrio.

MARTA UGENA
Pharmacy Coach
CANTABRIA LABS

a situacion provoco entre otras cosas,

que dentro del marco asistencial que les

caracteriza, tuvieran que hacer llegar a

los pacientes de riesgo y ancianos direc-

tamente su medicacion a sus domicilios e
incluso alguna farmacia organizé redes de volunta-
rios para este fin.

Doblaron turnos, se quedaron sin personal, desgra-
ciadamente muchos enfermarony desarrollaron
graves secuelas, algunas de estas historias, nunca
aparecieron en las noticias. En mi memoria un téc-
nico de farmacia que acudia en transporte publico a
su farmacia todos los dias, con una ciudad desértica
y mucho miedo en cada uno de los desplazamientos.
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Ya nadie duda del papel de vital importancia que
cumplen las farmacias en la sociedad, en situacio-
nes de crisis y en nuestro dia a dia. La crisis sanitaria
ha sacado a relucir su mayor valor diferenciador y no
es otro que ese talante social y humano que caracte-

riza su labor asistencial.

Decia Albert Einstein, que la crisis es la mejor bendi-
cion que puede sucederle a personasy paises, porque
la crisis trae progresos. Es en la crisis donde nace la in-
ventiva, los descubrimientos y las grandes estrategias.

La crisis provocada por el Covid-19 ha transformado
la farmaciay su gestién, adelantando estrategias de
cambio anunciadas al momento presente. Se hace
patente que la tan consabida transformacion digi-
tal de la oficina de farmacia ha pasado de ser una
posibilidad futura, a algo de extrema necesidad, para
adaptarse a las necesidades de los pacientesy la
poblacion en general.



La digitalizacion es algo cultural, actualmente vivimos
en un entorno de continuo cambioy es importante

acercar el consejo farmacéutico también a las redes.

Los habitos de la poblacién en materia de consumo
han cambiado en esta crisis, pero ¢ han venido para
quedarse?

Las redes sociales se han convertido en el mejor
escaparate y sena de identidad para muchas farma-
cias, impulsando todas las categorias de productos,
brindandoles la oportunidad de crear marca perso-
naly eliminando barreras geograficas.

Nunca fue mas facil hacer llegar el consejo farma-

céutico a cualquier rincén del mundo.

¢ Y qué ocurrié en materia formativa? ;Se ha quedado
atras en este desarrollo digital?

LAS REDES SOCIALES SE HAN CONVERTIDO
EN EL MEJOR ESCAPARATE Y SENA DE
IDENTIDAD PARA MUCHAS FARMACIAS,
IMPULSANDO TODAS LAS CATEGORIAS

DE PRODUCTOS, BRINDANDOLES LA
OPORTUNIDAD DE CREAR MARCA PERSONAL
Y ELIMINANDO BARRERAS GEOGRAFICAS.

Evidentemente no, ha habido una importante trans-
formacion, aumentando las plataformas e-learningy
otras herramientas formativas digitales, en diversas
categorias. Aunque este desarrollo digital ya tenia
presencia antes de la crisis, en mi opinion, se ha ace-
lerado debido a la misma.

Tras las numerosas formaciones on-line que he
llevado a cabo debido al desempeno de mi profesion,
he podido constatar la sorpresa de muchos equipos
ante la inesperada cercania de este medio.

Resenar que el material visual con el que cuentan
las plataformas y acompanan la presentacioén, favo-

recen el aprendizaje. Bioloégicamente somos seres

CANTABRIA LABS

visuales, procesamos las imagenes mil veces mas
rapido que los textos. Segun la piramide de William
Glasser, recordamos el 50% de lo que vemos y oimos
frente aun 10% de lo que leemos. Quizas ese sea
también el secreto del éxito de las redes sociales, ya
que esas imagenes que atrapamos en nuestra retina
son capaces de despertar emociones, mucho mas

rapido que otros medios.

Para concluir, me gustaria destacar otra de las
grandes ventajas que tienen este tipo de formacio-
nes digitales, son totalmente a la carta y Ad Hoc, lo
que permite optimizar el tiempo y los recursos de las
oficinas de farmacia.

No debemos olvidar que en estos momentos, la
formacion cobra especial relevancia, ya que nos va
a ayudar a la reactivacion de las diversas categorias
de farmacia. Un equipo formado, motivado y bien

direccionado, es sinénimo de equipo ganador.

No quiero finalizar este articulo, sin expresar mi mas
sincero agradecimiento a todos los equipos de farma-
cia, por la labor que estéis desarrollando. Siempre os
digo, que sois los que dais sentido a mi trabajo.

Todos buscamos esa cruz verde esperanza cuan-

do nos encontramos mal y a todos nos acompana
la misma sensacién de reconocimiento de vuestra
labor al salir de la farmacia.

Muchas gracias
hoyy siempre.
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Adaptarse

es llegar tarde

En esta época de caos e incertidumbre en la que vivimos actualmente, debida a la situacion sociosa-

nitaria que atraviesa el mundo, un tema que lleva siendo recurrente durante todo este 2020 es: cdmo

cada sector se esta adaptando al cambio que supone esta nueva realidad. En este articulo pretendo, no

predecir cdmo abordara la industria este tipo de clientes, sino repasar los puntos que ya antes de la

pandemia no estaban resueltos, y sin los cuales, tratar de adaptarse al cambio sera misién imposible.

JAVIER DE MEDRANO
Farmacéutico. Hospital Sales
Specialist. NOVARTIS

“Adaptarse al cambio es llegar tarde,
debemos generarlo”, dice Andy Stalman.

mi me gustaria hacer un cambio de

palabra en esa frase. Deberiamos hablar

de “anticiparnos”, ya que el adaptarse

implica algo reactivo a una situacion

concreta a la que ya de por si estaria-
mos llegando tarde.

Hablar de anticipacion en una pandemia global de
este tipo es algo que escapa de lo que cualquier ser
humano puede llegar aimaginar (bueno, no si escu-
chamos algin genio como Bill Gates alla por 2015 en
un TED talk, entre otros)... Pero, veamos:

Yendo atras en el tiempo, como farmacéutico, he es-
cuchado algunas expresiones poco acertadas como
gue:“en una oficina de farmacia somos simples dis-
pensadores de medicinas” (si, “medicinas”), que “sélo
nos importa el dinero”, o0 que “no tenemos formacion
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suficiente” para poder hacer un abordaje de atenciéon
primaria como el que se espera de nosotros cuando
se nos forma durante 5 anos en lo que se conoce
como una de las carreras mas duras de larama de
ciencias, a lo que se le suman en muchos casos anos
de especializaciones.

Seguro que son topicos que muchos companeros de
profesion han podido escuchar alguna que otravez a
lo largo de su vida.

Esindudable que estos tépicos no vienen consen-
suados nidictados por nadie que tenga cierto cono-
cimiento del sistemay sus agentes, y no se entende-
rian por parte de estos.




;. Como es posible pues, que en pleno ano 2020, parte
de los laboratorios que trabajan en el sector retail
con oficinas de farmacias, sigan teniendo las mismas
dudasy problemas a la hora de abordar el trabajo
con este tipo de jugador tan importante del sistema?

Sianalizamos la manera de dirigirse a este tipo de
clientes, mientras en el abordaje médico hay direc-
trices mas claras (que no sinénimo de que no hay
innovacion en este sentido, que la hay y constante),
en la oficina de farmacia siempre encontramos las
mismas inquietudes a la hora de dirigir un proyecto:

No se invierte tanto como en otras areas en aportar
valor anadido y formacion a las acciones que rea-
lizan. El presupuesto destinado a formacion de los
proyectos que afectan a oficinas de farmacia nunca
es parecido al que se destina para el trabajo con
otros profesionales.

No significa que nadie invierta nada, simplemente si
hiciésemos un estudio de la inversién media en cada
farmacia con respecto al numero de proyectos con
los que trabaja asiduamente, veriamos que aun son
pocos los que destinan grandes esfuerzos a esto.

El profesional de la oficina de farmacia necesita esta

NOVARTIS

formacion, ya que esta también manejando estas
patologias y productos, y tiene un contacto continuo
con estos pacientes. Tiene ademas un alto potencial
de recomendacién de determinados productos, para
lo cual es imprescindible estar formado en determi-
nados aspectos.

Es a dia de hoy comUn ver visitas enfocadas a la simple
blUsqueda de reposicion de stock. Esto es un gran error
ya que estamos devaluando por completo nuestra po-
sicién como partners en la que todos como industria
nos debemos de posicionar. Ver la oficina de farmacia
como un simple canal de cargay salida de producto “a
cualquier precio” hace mermar su potencial en un alto
porcentaje. Esto repercute negativamente no solo en
la oficina de farmacia, a la que no ayudamos a ensal-
zar su papel en el consejo farmacéuticoy en la aten-
cion primaria, lo cual es de sumaximo interés, sino en
nosotros mismos al dejar de activar el que puede ser
para muchos productos de retail el principal elemento
de activacién de dicho canal.

Es ademas perfectamente sabido, que el trabajo de
reposicién de stock, sin formacién, ni el aporte de

elementos de activacién, se podria hacer sin contar
con una red de ventas especializada en este campo,

y que no aporta nada a ningln actor sanitario.




Aunque desde hace anos ya se ven otro tipo de figu-

ras que ayudan, forman y asesoran al personal sani-
tario de la oficina de farmacia, este papel es clave en
el abordaje que cabria esperar por el sector.

El posicionamiento de los productos, el respectivo
analisis estratégico — DAFO del proyecto, y los recur-
sos destinados a esto, deben de ser especificos para
este target.

No dejamos de ver proyectos que siguen llegando a
una farmacia con el Gnico material de “visita médica”
(si, médica), cuando el receptor, en este caso, no es
un médico.

Puede parecer al borde de lo absurdo, pero ese cam-
bio de chip que se debe hacer desde la gestion del
proyecto, y desde marketing, es fundamental para
que la interaccion pueda ser de calidad, esté real-
mente dirigida, y el farmacéutico asi lo sienta.

Aunque ambos, médicos y farmacéuticos, son pro-
fesionales sanitarios, el abordaje, sus inquietudes,
responsabilidadesy casuistica de su dia a dia son
siempre diferentes, aunque siempre estén también
relacionadas. Hemos de mantener esa relacion
légica como proyecto comun, con mismas lineas de
mensajes y objetivos de trabajo de visita médicay
farmacias, sin olvidar que son targets diferentes,
gue también interconectados, y que por lo tanto las

acciones, recursos y materiales han de serlo también.

Trabajar la escucha activa es también un punto en
el que todos tenemos siempre margen de mejora, y
como no podia ser de otra forma, también lo tene-
mos en este sentido.

Tenemos delante a un profesional que ve un alto
numero de pacientes, que conoce todo sobre ellos,
que tiene un trato muy cercano y personalizado con
cada uno de ellos, y que probablemente sea una de
las fuentes de informacion mas importantes sobre
las que trabajar para poder ofrecer mejoras a estey
otros niveles del sistema, que como siempre afectan
a estos pacientes.

<< Volver al indice) PMFarma.com

El trabajo de la oficina de farmacia repercute directa-
mente en la calidad de vida del paciente, ya que dan
el seguimiento mas continuo y cercano al paciente, y
pueden intervenir positiva o negativamente en facto-
res como la adherencia a los tratamientos, la correcta
posologiay administracion, o la descongestion de
otros eslabones del sistema por falta de informacion.

Sirecapitulamos a los topicos de los que hemos habla-
do anteriormente, es inevitable pensar en ellos a la par
gue leemos algunas de las dinamicas que deberiamos
mejorar, lo que no deja de ser curioso. Es imprescin-
dible pararse a pensar en qué pide el interlocutor, y
no en qué nos es comodo pensar que pida éste. S6lo

asi estaremos aportando realmente diferenciacion.

EL TRABAIJO DE LA OFICINA DE FARMACIA
REPERCUTE DIRECTAMENTE EN LA CALIDAD
DE VIDA DEL PACIENTE, YA QUE DAN EL
SEGUIMIENTO MAS CONTINUO Y CERCANO AL
PACIENTE, Y PUEDEN INTERVENIR POSITIVA
O NEGATIVAMENTE EN FACTORES COMO
LA ADHERENCIA A LOS TRATAMIENTOS.

Siadia de hoy no estdbamos actuando asi, es muy
probable que la entrada en juego de la pandemia,
con el consecuente blogueo de la interaccién pre-
sencial, la falta de tiempo de los profesionales, y el
alto nivel de estrés, hagan mas dificil aun el con-
seguir la interaccion, por el simple hecho de que el
aporte que hacemos a estos profesionales no es
sobresaliente, y es totalmente prescindible para
ellos. No estaremos consiguiendo ser parte del
sistema, no estaremos consiguiendo el fin maximo
gue tenemos como industria de sumar en la batalla
contra la enfermedad, mediante la cooperacion con

los distintos actores.

En este mundo cada vez mas exigente y complejo,
debemos ver nuestro proyecto como un actor mas
en su ecosistema, que tenga su funcién y valor en el
mismo, y que no mire desde fuera a la hora de tomar
decisiones, sino que forme parte de este engranaje.



Es indispensable entender que este es nuestro princi-
pal fin,y que aportar valor al sistemay a sus actores,
es la Unica manera de seguir sumando juntos. Sélo
entendiendo el fin por el que uno trabaja e invierte
gran parte de su tiempo, es capaz de acercarse a la
excelencia en algo.

Un proyecto que alcance este nivel de convencimien-
to con lo que hace, y con cémo lo hace, estaréa desti-
nado a poder, no sélo adaptarse como deciamos al
principio del articulo, sino que sera capaz de antici-
parse a las situaciones, y por lo tanto se convertira
en motor de este cambio.

Situfin esclaro,y tu posicién en el sistema esta
construida sobre pilares sélidos de cooperacion, inte-
rés real en ayudary sumar,y aporte de valor, podran
cambiar los canales, la forma, las vias en las que se

interaccione... pero tu sitio y tu labor permanecera.

Aunque la pandemia ha sido un episodio agudo y de
no retorno a medio plazo, que claramente ha hecho

Entra y visita las 2.470
campanas que han participado
en las diferentes ediciones

de los Premios Aspid de
creatividad y comunicacion
iberoamericana de Salud

y Farmacia.
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cambiar la manera de trabajar, vivir y experimentar
de todos, ;no teniamos ya pistas que hacian ver que
este cambio, principalmente en el entorno digital, ya
estaba llegando? ; No tenemos ejemplos en el sector
gue ya antes de este episodio se estaban diferen-
ciando en aspectos que a dia de hoy se ven impres-
cindibles, y que por entonces no lo parecian?; No
tenemos todos ejemplos de organizaciones que,
hablando de adaptacion a esta situacion han sabido
en muy poco tiempo dar un giro de 180° y reimaginar
la manera en la que hacer las cosas para conseguir
mantener su sitio en el sistema?

Estos ejemplos que pueden venir a la mente son preci-
samente ejemplos que han sabido anticiparse, y con-
secuentemente adaptarse, incluso a lo desconocido.

Esto se consigue mediante el trabajo disruptivo sem-
brado los Ultimos anos, que hace posible contar en el
momento necesario con una mentalidad agil, critica,
valiente y eficiente capaz de ser parte de ese motor

de cambio, y no navegando ese cambio sin motor. =

PREMIODS

ASPID

DE CREATIVIDAD Y COMUNICACION
IBEROAMERICANA EM SALUD Y FARMACIA

PMFarma.com ( < Volver al indice ) 53


http://www.premiosaspid.es/es/home/

DANONE

El papel de la farmacia
en la nueva normalidad

La presion presupuestaria de nuestro Sistema Nacional de Salud generada en parte por el envejeci-

miento de la poblacién asi como la cronicidad de enfermedades asociadas a una mayor esperanza de

vida, hace necesario pensar en un modelo de gestidn diferente e inclusivo que involucre de una forma

mucho mas activa a otros agentes del ecosistema de salud como es la farmacia comunitaria, exploran-

do vias que hasta la fecha eran competencia exclusiva de otros agentes, pero que en el contexto actual,

nos obliga a pensar de forma diferente, poniendo al usuario/paciente en el centro de este modelo de

gestion mas eficiente y sostenible.

LUCIA MARTINEZ PALACIOS

! ‘9 ' ’ Head of Healthcare Strategy Pediatrics

DANONE SPECIALIZED NUTRITION

1. EL SISTEMA NACIONAL DE SALUD EN ESPANA:
¢GOZA DE BUENA SALUD?

El Sistema Nacional de Salud en Espana, y se-

gun recoge la Ley General de Salud, se basa en los
principios de universalidad (se extiende a toda la
poblacién) y equidad (garantiza que el accesoy las
prestaciones sanitarias se realicen en condiciones
de igualdad efectiva sin discriminacién por raza,
sexo, clase social u otra condicién) y concibe la salud
desde un enfoque holistico e integral por el cual los
servicios de salud han de incorporar:

Acciones de promocién de la salud

y de prevencidén de las enfermedades.
Acciones asistenciales, curativas,
rehabilitadoras o de cuidados paliativos.

No debe sorprender por tanto que, bajo estos prin-
cipiosy el concepto de salud que recoge, nuestro
Sistema Nacional de Salud goce, en general, de una
reputacién positiva entre la ciudadania, aunque si
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bien es cierto que se observa un cierto desgaste y
una erosién sostenida que se ha evidenciado y ace-
lerado con la actual crisis sanitaria.

;Y cuales son las razones de este desgaste? Como en
la vida, no existe una Unica razén que explique este
descontento, pero podemos destacar algunas:

Gasto sanitario per capita — Segin el informe ela-
borado por la OCDE en colaboracion con el Obser-
vatorio Europeo de Politicas y Sistemas Sanitarios,
Espafa es un pais en el que el gasto sanitario per
capitaesentornoaun 15% inferior a la media eu-
ropea, situandose muy por debajo del registrado en
algunos paises como Francia y Alemania. Del mismo
modo el porcentaje de gasto publico en Sanidad,
aunque ha comenzado a aumentar en los Ultimos
anos tras la crisis econémica del 2009, también se
sitUa por debajo de la media de la UE en unos ocho
puntos y por debajo del nivel anterior a la crisis.

Distribucion y gestién de los recursos humanos en
el SNS — A pesar de que el nUmero de médicos en
Espana por cada 1.000 habitantes es ligeramente
superior a la media de la Unién Europea, segin la
OCDE, en el informe presentado por el Ministerio de



Sanidad sobre la ofertay necesidad de especialis-
tas médicos en Espana (2018-2030), encontramos
que en el 2018 ya existia un déficit entre la deman-
da de especialistas médicos y la oferta de un 2,9%
y estimaba que en el 2020 podria ser superior al
5%, escenario que ha ido a peor por la situacién de

crisis sanitaria que atravesamos.

Por otro lado, el informe de la OCDE senala el au-
mento de los contratos temporales, que ascendian
al 30% en el 2017 y de los contratos a tiempo par-
cial, precariedad laboral que hacen menos atracti-
va la profesién sanitaria e incrementan la rotacion.

Razones demograficas - La esperanza de vida en

Espana aumentd més de cuatro anos desde el ano
2000, hasta alcanzar los 83,4 afios en 2017, lo que
supone 2,5 anos por encima de la media de la UE.

NUESTRO SISTEMA SANITARIO NO GOZA
DE LA BUENA SALUD QUE DEBERIA Y QUE
A FUTURO, SIN LAS MEDIDAS ADECUADAS,
CORREMOS EL RIESGO DE EMPEORAR LA
SITUACION YA QUE VIVIMOS MAS QUE EL
RESTO DE PAISES DE LA UNION EUROPEA

PERO CON MAS ENFERMEDADES.

Aunque este es un dato muy positivo, es cierto que
esta elevada longevidad se une inevitablemente al
aumento constante de las enfermedades crénicas,
de hecho el informe senala que el 60% de los es-
panoles con 65 afios 0 mas padece al menos una
enfermedad crénica, lo que supondra un incremento
del uso de la asistencia sanitaria.

En conclusién, podemos decir que nuestro Sistema
Sanitario no goza de la buena salud que deberiay
que a futuro, sin las medidas adecuadas, corremos
el riesgo de empeorar la situacion ya que vivimos
més que el resto de paises de la Unién Europea pero
con méas enfermedades, por lo que la atencién sani-
tariay los cuidados a largo plazo seran necesidades
en aumento en los proximos anos, lo que implicaréa
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una mayor inversion en recursos, tanto a nivel de
equipamientos, sino también a nivel de personal
sanitario para atender de forma eficaz y eficiente al
reto del envejecimiento de la poblacion.

2.:Y CUAL ES EL ROL DE LA ATENCION PRIMARIA?
Nuestro sistema sanitario, tal y como senala el infor-
me de la OCDE, esta basado en un sélido sistema de
Atencién Primaria, pero como comentabamos ante-
riormente, la creciente demanda de servicios deri-
vada del aumento constante de las enfermedades
cronicas podria requerir un uso mayor, asi como una

utilizacién méas eficiente de los recursos disponibles.

A este respecto, aunque se estan dando pasos, como
asi demuestra la presentaciéon del Marco Estraté-
gico de la Atencion Primaria de Salud del ano 2019,
todo el ecosistema de salud, tanto local como a
nivel europeo, reconocen que fortalecer la Aten-
cién Primaria debe ser una prioridad fundamental,
especialmente teniendo en cuenta que ya desde el
ano 2016, el Consejo Econdmico y Social senalaba
la pérdida de importanciay por ende, de recursos
dedicados a la asistencia primariay a la farmacia
desde el afno 2005, en favor de la asistencia hospi-
talaria y especializada.

El presupuesto destinado a la Atencion Primaria de
Salud se mantiene estancado en valores inferiores al
15% en relacion al gasto sanitario total, con un cre-
cimiento anual siempre inferior al de los hospitales
en los anos de mayor bonanza econémicay estas po-
liticas de austeridad mantenidas en los Gltimos anos
han llevado a la Atencion Primaria a una crisis mani-
fiesta que estan afectando profundamente la calidad
de los servicios que recibe la poblacion y que como
hemos comentado anteriormente, se ha visto agrava-
da por la situacion actual de emergencia sanitaria.

3. aQUfE PUEDE APORTAR LA

FARMACIA COMUNITARIA?

El Marco Estratégico para la Atencion Primaria 'y
Comunitaria recoge “potenciar el papel de las y los
farmacéuticas/os de AP en su labor de formacién y
apoyo a profesionales en el uso racional, eficiente y
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seguro de los medicamentos, asi como en la revisién
de los tratamientos de pacientes institucionaliza-
das/os en la comunidad”, pero mas alla de esto, creo
que hay acciones complementarias que pueden
llevarse a cabo desde la oficina farmacia para de
alguna forma, responder a los desafios del Sistema
Nacional de Salud mejorando la calidad asistencial
de la poblacion de una forma eficiente y sin com-
prometer el gasto.

En esta linea, encontramos un informe de la Comi-
sién Europea que senala que, teniendo en cuenta los
desafios a los que se enfrenta el Sistema Nacional
de Salud, se deberian delegar competencias entre
los profesionales de la salud y propone dar mas
competencias al farmacéutico para hacer mas
eficiente el sistema sanitario.

Este mismo informe destaca que la intervencion
farmacéutica se ha asociado a:

Una mayor descongestién de pacientes en
el hospital — menor presion hospitalaria.
Una mayor adherencia terapéutica

- mayor efectividad de los tratamientos.
Una reduccién de los factores de riesgo y
costes, tanto econdmico como de tiempo

— mayor eficienciay eficacia del sistema.

Es cierto que los sistemas sanitarios publicos no han
sido, ni son, agiles a la hora de introducir enfoques
disruptivos en la gestion, pero ante la presion demo-
graficay por tanto presupuestaria que actualmente
sucedey que se agravara en un futuro, parece compli-
cado dar una respuesta a estos desafios mantenien-
do el mismo modelo de gestion como hasta la fecha.

A este respecto podemos senalar dos grandes lineas
de actuacion en las que el farmacéutico podria tener
un papel méas activo en coordinacién con otros agen-
tes de salud de la atencion primaria:

Campanas de Vacunacién - Los datos muestran
que la vacunacion en la edad adulta es una de las

tareas pendientes en la Sanidad espanola (en el
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caso de la vacuna de la gripe, en Espana se vacu-
nan el 56,2% de los mayores de 65 anos, una cifra
que dista del 75% que recomienda la Organizacion
Mundial de la Salud).

Actualmente la farmacia comunitaria tiene un
papel muy activo en identificar pacientes de riesgo
y grupos diana para la vacunacioén, ofrecer consejo
y campanas de concienciacion sobre vacunacion,
asi como participar en la derivacion para el correc-
to cumplimiento de los calendarios de vacunacion,
pero ¢seria posible vacunarse en la farmacia?

UN INFORME DE LA COMISION EUROPEA
SENALA QUE, TENIENDO EN CUENTA LOS
DESAFIOS A LOS QUE SE ENFRENTA EL SISTEMA
NACIONAL DE SALUD, SE DEBERIAN DELEGAR
COMPETENCIAS ENTRE LOS PROFESIONALES DE
LA SALUD Y PROPONE DAR MAS COMPETENCIAS
AL FARMACEUTICO PARA HACER MAS
EFICIENTE EL SISTEMA SANITARIO.

Tenemos una red de farmacias Unica en el mundo,
con casi 22.000 establecimientos sanitarios (fren-
te a los 13.000 centros de salud y consultorios), en
los que trabajan 48.500 farmacéuticos a las que
acceden cada dia 2,3 millones de personasy con
una red logistica inmejorable, por ello, no parece
descabellado pensar que la farmacia comunita-
ria estad en una posicién excelente no solo para
promover campanas de vacunaciony educar a

la poblaci6n en este sentido, sino también para
llevarlas a cabo.

En Europa, se realiza vacunacién en las farmacias
en 7 paises: Dinamarca, Francia, Irlanda, Malta,
Portugal, Reino Unido y Suiza. Ademas, en otros

5, las farmacias colaboran prestando la logistica
(locales y materiales) para que enfermeras y otros
profesionales sanitarios lleven a cabo la vacuna-
cion: Finlandia, Holanda, Italia, Noruega y Suecia.

Las razones propuestas para la puesta en marcha



de esta actividad en la farmacia fueron la necesi-
dad de mejorar la cobertura de vacunaciony para
aliviar la escasez de servicios médicos en atencion
primaria, entre otras. Razones que perfectamente
podrian hacernos pensar en Espanay especial-
mente si pensamos en una campana masiva de

vacunacion frente a la pandemia existente.

Segln la experiencia en estos paises, entre las di-
ficultades encontradas destacan: las limitaciones
normativas, la resistencia de otros profesionales
sanitarios (médicos y enfermeria), la necesidad
de mantener en el tiempo la formacién y acre-
ditacion de los farmacéuticos, el desarrollo de
registros especificos y la estabilidad del modelo
de negocio.

A la vista esta que la implantacion no es facil o
rapiday requiere de cambios legislativos, for-
mativos y de negocio, asi como de un cambio de
mentalidad entre los profesionales sanitarios e
instituciones centrado en el paciente/usuario,
pero creo que los resultados en cuanto a objetivos
de salud, asi como de eficiencia de costes hacen
que podria ser muy interesante estudiar esta via
en una prueba piloto.

Atencién Farmacéutica Domiciliaria - Reconozco
que esta area viene cargada de polémica tanto a
nivel de competencias profesionales (resistencia
de otros profesionales sanitarios) como politicas (la
Comunidad de Madrid tuvo que dar un paso a atras a
la hora de implementar esta medida), pero creo que
puede ser otro area interesante a explorar espe-
cialmente atendiendo a los resultados del proyecto
Domi-EqiFAR, presentado el ano pasado en INFAR-
MA, un programa piloto de atencion farmacéutica
domiciliaria con caracter colaborativo dirigido al
paciente dependiente con cuidador no profesional y
no institucionalizado en centros residenciales, en el
que se observaron los siguientes resultados:

La prescripcién de farmacos se redujo en un 6,7%.
El nimero de pruebas analiticas se redujo un 20%.
Los ingresos hospitalarios bajaron un 25%.
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Mejora de la adherencia al tratamiento, asi
como un mayor conocimiento de la medicacion
por parte del paciente y del cuidador.

Mejora de la satisfaccion de los participantes.

Atenor de estos resultados, insisto en la necesi-
dad de explorar esta via como otra de las lineas de
actuacion de la farmacia comunitaria.

A grandes lineas, estas dos areas de actuacion po-
drian tener un impacto en el Sistema de Salud aun-
gue no hay que obviar que ambos requieren cambios
importantes de mentalidad, una transformacion en
los modelos actuales, una coordinacion exquisita con
otros profesionales de la salud que esté regulada de
forma explicita, asi como niveles de inversién sosteni-
dos, pero en cualquier caso, parece complicado ima-
ginar a futuro un sistema de salud eficaz y sosteni-
ble, que no requiera de cambios profundos situando
al paciente/usuario en el centro de la estrategiay
aunando esfuerzos por parte de todos los agentes
qgue conforman el ecosistema de salud.
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INTERSA LABS

El futuro del
Consumer Health,
un mundo de
oportunidades
que debemos

ser capaces de
aprovechar.

La COVID-19 ha supuesto un cambio en los
patrones de consumo del sector Consumer
Health, asi como una aceleracion y una trans-
formacion de las tendencias del mercado. Las
empresas y laboratorios debemos estar prepa-
rados para hacer frente a un intrigante futuro
gue ya esta a la vuelta de la esquina.

GEORGINA MATAMOROS
Marketing Manager
INTERSA LABS

in lugar a dudas, este ano ha marca-

dounantesyundespués en las vidas

de todos nosotros, pero también lo ha

hecho en todos los ambitos que poda-

mos imaginar, y esto, implica también la
economia, los habitos de consumo y los mercados,
entre ellos el del sector Consumer Health.

Asi, las nuevas tendencias pos-COVID se suman a
las tendencias que ya venian dandose en los Ultimos
anos, como la creciente preocupacion del publico
por llevar unavida saludable en todos los niveles, 0
el auge de los productos ecolégicos y bio.Y, es mas,
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muchas de estas tendencias se han visto aceleradas,
como la popularidad del canal online, pues durante el
confinamiento el 49% de los compradores de Con-
sumer Health en farmacia incrementaron sus ventas
online. Con todo esto, el escenario futuro esta repleto
tanto de oportunidades como de retos que pondran a
prueba a las empresas del sector.

Desde hace ya tiempo, los estudios indican un creci-
miento estructural en el mercado de los complemen-
tos alimenticios, un mercado dinamico que mul-
tiplica su volumen ano tras ano. Entre los motivos
causantes de este desarrollo, posiblemente el méas
relevante sea el cambio en el comportamiento del
publico. En la actualidad, nos encontramos ante una
sociedad preocupada por su bienestary su salud,
gue busca mejorar su calidad de vida y envejecer de
la mejor manera posible, mediante el seguimiento de
un estilo de vida que se centra en una alimentacién
saludable, hacer deporte y potenciar todo esto con la
toma de complementos alimenticios.

Otras tendencias al alza dentro del sector vienen
dadas también por el perfil de los consumidores,
quienes, cada vez mas, estan concienciados con el
medio ambiente y buscan proximidad geografica, in-
novaciény calidad de los productos y los ingredien-
tes naturales que los componen. Todo ello dentro

de un cuidado holistico en el que no puede faltar el
crecimiento interior y mental. El yoga, la meditacion,
los productos destinados al equilibro del sistema
nerviosoy las emociones, los super alimentos, como
la espirulina o la chlorella, y los productos naturales,
como el propéleo o la echinacéa, se han convertido
en bestsellers en los Ultimos anos, y con la pandemia
su popularidad no hecho mas que aumentar. Durante
el confinamiento muchas personas han buscado en
estos productos la solucion a sus problemas animi-
cosy la prevenciony el cuidado de su salud.

Esta creciente preocupacion de las personas por su
salud y bienestar, sumada al aumento de la deman-
da de aquellos productos que buscan fortalecer las



defensas, ha hecho que muchas empresas vean una
oportunidad en el sectory, por ello, hayan aposta-
do por los complementos alimenticios. Un ejemplo
de ello, son las farmacias que venden por el canal
online, las cuales han visto aumentadas sus ven-
tas online de complementos alimenticios por dos
motivos principales: el primero, el confinamiento

y la reticencia de los ciudadanos a salir a la calle y
exponerse, y el segundo, el hecho de que los comple-
mentos alimenticios no requieran de receta médica
y sean vistos como un aliado para la prevencion, y el
cuidado de la de la salud y el sistema inmunitario.

EXISTEN DUDAS SOBRE EL COMPORTAMIENTO
FUTURO DE LOS CONSUMIDORES, ;SEGUIRA
TENIENDO TANTA IMPORTANCIA LO ECOLOGI-
CO Y BIO?, ;QUE VALOR TENDRA EL ORIGEN DE
LOS PRODUCTOS?, ;SEGUIREMOS CUIDANDO-
NOS TANTO COMO LOS PRIMEROS MESES DE
LA PANDEMIA O POCO A POCO NOS IREMOS
RELAJANDO?, ;LA COMPRA DE COMPLEMEN-
TOS ALIMENTICIOS POR EL CANAL ONLINE DE
FARMACIA SEGUIRA TENIENDO FUERZA?...

INTERSA LABS

Pero, como siempre, el futuro, ademas de aguardar
apasionantes oportunidades, también nos depara
grandes retos e incognitas. Sabemos que esta pan-
demia mundial supondréa una crisis econémica, que
ya se esté poniendo de manifiesto a dia de hoy, lo cual
nos puede plantear la duda de si el publico decidira
seguir el dicho de prevenir antes que curar, y seguir
invirtiendo en productos que promuevan una mejor
salud y bienestar, o si, por el contrario, se priorizaran
otros productos.

Paralelamente, también existen dudas sobre el com-
portamiento futuro de los consumidores, ¢seguira
teniendo tanta importancia lo ecolégico y bio?, ;jqué
valor tendra el origen de los productos?, ; seguiremos
cuidandonos tanto como los primeros meses de la
pandemia 0 poco a poco nos iremos relajando?, ;la
compra de complementos alimenticios por el canal
online de farmacia seguira teniendo fuerza?... Ante
un escenario como el que tenemos enfrente, las
empresas deberan prestar mucha atencion a lo que
pasa en su entorno y de esta manera poder detectar
las necesidades reales de los clientes, y satisfacerlas
a través de una oferta de productos innovadores y de

alta calidad.




Los laboratorios como el nuestro, Intersa Labs, que
trabajamos dia a dia para el cuidado y el bienestar de
las personas a través de los complementos nutricio-
nales, deberemos ser capaces de realizar una escu-
cha constante, para asi poder anticiparnosy ofrecer
aquello que la sociedad necesita en el momento en el
que lo necesita.Y,en medio de todas las incognitas del
futuro, una cosa es segura, el futuro requerira de inno-
vacion, calidad y transparencia, pilares fundamenta-
les e imprescindibles para la prosperidad del sector.

EL PUBLICO PIDE, CADA VEZ MAS,
UNA COMUNICACION TRANSPARENTE,
CERCANA Y BIDIRECCIONAL, DE LA
QUE SE SIENTA PARTICIPE. EN RESPUESTA
A ESTO, MUCHAS EMPRESAS HAN
DECIDIDO MOSTRAR SU PARTE MAS
HUMANA Y CERCANA.

En relacién con la transparencia, AFEPADI (Asocia-
cion de las Empresas de Dietéticos y Complementos
Alimenticios), que agrupay representa a las produc-
toras espanolas de este sector, tiene entre sus fun-
ciones asegurar transparencia entre las empresasy
los consumidores, y velar por el cumplimiento de la
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normativa, asegurando asi que los derechos de los
consumidores sean respetados en todo momento.

Pero volviendo ahora a las tendencias que se han
acentuado durante la pandemia, otra cosa que se

ha puesto de manifiesto a lo largo de estos afnos es
laimportancia de la humanidad y la cercania en las
comunicaciones. El puablico pide, cada vez més, una
comunicacion transparente, cercanay bidireccional,
de la que se sienta participe. En respuesta a esto,
muchas empresas han decidido mostrar su parte mas
humanay cercana, dirigiéndose a su audiencia con
mensajes emocionales y proximos, buscando de este
modo crear lazos de confianza y vinculos duraderos

con sus clientes y la comunidad.

Hoy méas que nunca el futuro del sector esconde infini-
dad de interrogantes y retos, pero también infinidad de
oportunidades que no podemos dejar escapary para
que asi sea, las empresas deberemos seguir apos-
tando por la innovacion y el desarrollo, como hemos
hecho hasta el dia de hoy, sin perder de vista nuestros
valores y principios, y escuchando en todo momento,

a nuestros clientes, con quienes debemos establecer
comunicaciones que nos permitan estrechar lazos,
conocernosy crecer juntos, porque las empresas que
nos dedicamos al Consumer Health, nos dedicamos a
eso:a cuidar de las personasy su bienestar. =
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Corpitol

URGO MEDICAL

La farmacia como pieza
clave para prevenir la

aparicion de ulceras.

La dificil situacion sanitaria y social que atravesamos debido al Covid-19 nos ha hecho vivir situaciones

muy complicadas y dolorosas, pero también ha permitido poner de relieve el papel fundamental que

puede tener la farmacia comunitaria en la prevencion de ulceras, heridas y en el cuidado de la piel.

ANNABEL FLUXA

Brand Manager y Responsable
del proyecto Farmacias en
URGO MEDICAL

ebido a la situacion actual, los pacien-
tes pluripatoléogicos, de edad avanzada
o complejos, como serian las personas
con insuficiencia venosa crénica o con
pie diabético, tienen muchas dificulta-
des para acudir a los centros de salud con la regu-
laridad que lo hacian antes de la pandemia. Pasan
mas tiempo en casa sin la movilidad adecuada y, en
ocasiones, debido a las circunstancias, solo cuen-
tan con los autocuidados proporcionados por ellos
mismos. Muchos de estos pacientes tienen heridas
consecuencia de su patologia y durante este pe-
riodo estan teniendo un seguimiento menor de las

mismas, lo cual puede agravar estas problematicas.

Esta situacion es realmente complicada para ellos,
ya que pequenas lesiones en su piel pueden derivar
en problemas mas graves (infeccion, retraso en la
curacion e incluso amputacion en el caso del pie
diabético) teniendo un importante impacto en su
calidad de vida.

En el caso de los pacientes con insuficiencia veno-
sa crénica, simples accidentes domésticos como
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un pequeno golpe en casa con una sillao con la
pata de la cama puede causar una lesion que pue-
de llegar a cronificar,dando lugar a una Ulcera que
permaneceréa abierta durante meses, la mayoria

de las veces dando lugar a edema en las piernasy
periodos infecciosos. Las Ulceras son una carga real
para estas personas dado su caracter recurrente
(entre 20-30% de las Ulceras reaparece a los 2 anos
y el 55-60% a los cinco® e incapacitante (tardan, de

media, mas de medio ano en cicatrizar®@).

-

En el caso de los pacientes diabéticos, una pequena

rozadura del zapato podria derivar en una Ulcera

en el pie que, si no es prevenida o tratada adecua-
damente, incluso en determinados casos extremos
donde se han producido complicaciones agravadas
por la situacion de salud del paciente han llegado a
derivar en una amputacién. Para hacernos una idea
de la magnitud de esta patologia, es importante


http://www.urgomedical.es/products/corpitol/

destacar que el 54% de las Ulceras de pie diabético
llega a infectarse®y que la infeccion es la principal
causa de amputacion®. Espana se encuentra entre
los paises con mayor tasa de amputacion (52 por

cada 100.000 en adultos)®y el 80% de estas vienen

precedidas de una Ulcera®.

“Y es que estas patologias realmente son muy
prevalentes en la sociedad, el 65% de las personas
mayores de 65 anos sufre alguna sintomatologia
(decoloracion en la piel, piel descamativa, edema y/o

eczema) derivada de la insuficiencia venosa cronica®.

Por otro lado, los pacientes diabéticos sufren ma-
yoritariamente de dos problemas a nivel del pie:
pérdida de sensibilidad y deshidratacion. Conse-
cuentemente, aparecen grietas o fisuras en la piel
que incrementa el riesgo de aparicion de Ulceras,
las cuales muchas veces no notany pueden em-
peorar rapidamente. Poder prevenir la aparicion de
estas heridas con un producto especifico para ello
es clave” nos comenta Xavier Camps, Director Regio-
nal para el sur de Europay Latinoamérica en Urgo
Medical, laboratorio especializado en el tratamiento
y prevencién de este tipo de patologias.

\
Xavier Camps, Director Regional para el sur de Europa
y Latinoamérica de Urgo Medical

También destaca que “El abordaje y seguimiento de
estas heridas es y debe ser dirigido por los profesiona-
les de atencion primaria y especializada, como res-
ponsables de estas patologias, pero este seguimiento
ahora mismo se ve alterado por la situacién que esta-

URGO MEDICAL

mos viviendo y es aqui donde la farmacia comunitaria
juega si cabe un papel ain mas importante, dando so-
lucion a aquellas personas que necesitan un cuidado
de la piel exhaustivo y un tratamiento de prevenciéon
de heridas. La farmacia comunitaria, que se encuen-
tra en la primera linea de prevencién y tratamiento de
estos pacientes, puede anticiparse y llevar un buen
control a través de la indicacién farmacéutica facili-
tando una temprana deteccion de los pacientes.”

UNO DE LOS PILARES FUNDAMENTALES DE
LA PREVENCION DE LA ULCERA ES MANTENER
LA PIEL iINTEGRA Y EN LAS MEJORES
CONDICIONES PARA QUE NO DESARROLLEN
HERIDAS Y ESTO ES LO QUE CONSIGUEN LOS
ACIDOS GRASOS HIPEROXIGENADOS (AGHO).

Uno de los pilares fundamentales de la prevencién
de la Glcera es mantener la piel integray en las me-
jores condiciones para que no desarrollen heridas

y esto es lo que consiguen los &cidos grasos hipe-
roxigenados (AGHO). Los AGHO son productos que
contienen acidos grasos esenciales, elementos que
no pueden ser sintetizados por el organismo y deben
incorporarse de forma exogena, principalmente a
través de la alimentacion o por aplicacion tépica.
Muchos de los problemas de piel, como la seque-
dad cutanea, la pérdida de elasticidad, etc. estan
relacionados con una de las principales funciones
de la piel: su funcién de barrera. Esta funcién esta
relacionada con el contenido de acido linoleico en

la piel, haciendo de este acido graso el acido esen-
cial para mantener la integridad cutanea. El &cido
linoleico, ademas, mantiene la permeabilidad de la
barrera cutaneay previene la deshidratacién por la
pérdida de agua transepidérmica. La disminucion de
este acido graso esencial, debido mayoritariamente
al paso de los anos, esté estrechamente relacionada
con la integridad de la barrera epidérmica.

Desde SEFAC (Sociedad Espanola de Farmacia
Familiar y Comunitaria), con la colaboracion de

Urgo Medical, se ha lanzado un curso a nivel na-
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cional orientado a la formacion del colectivo de
farmacéuticos sobre la prevencién y el cuidado de
la piel, asi como ciertas pautas de tratamiento de
estas heridas para ayudar a potenciar la indicacion
farmacéutica que se puede hacer a estos pacientes
intentando evitar o minimizar estas problematicas,
mejorando asi su calidad de vida. “Creemos firme-
mente en la formaciéon continuada para poder iden-
tificar estos perfiles de pacientes (pluripatolégicos,
polimedicados, de edad avanzada) y prestar una
adecuada indicacién farmacéutica. Es fundamental
la implicacion asistencial desde la farmacia comu-
nitaria en este tipo de pacientes, conjuntamente
con otros profesionales sanitarios fundamental-
mente los enfermero/as de atencién primaria, para
abordar estas problematicas y hacer efectiva esta
indicacién farmacéutica” nos comenta Paola Gon-
zalez, farmacéutica comunitaria docente de este
curso. Anade también que “SEFAC esté desarrollan-
do diferentes proyectos formativos y profesionales,
donde un laboratorio como Urgo Medical por su
experiencia cientifica y el portfolio de productos de

PMFarma
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empleo@pmfarma.com

investigacion que ofrece, puede ser un aliado impor-
tante en el desarrollo de la Indicacién farmacéutica
y mas debido a la situacién actual®

SEFAC = ¥
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Paola Gonzalez, farmacéutica comunitaria y docente de
SEFAC. Miembro del Grupo de Dermatologia de SEFAC

Ademas, anade JesUs C. Gémez farmacéutico comu-
nitarioy Presidente de SEFAC “este tipo de paciente
pluripatologico tiene que ser consciente de la im-
portancia del cuidado de la piel dada su patologiay
debe ser responsable de su cuidado con mucha méas
dedicacién que otra persona que no sufre esta situa-
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cion, en otras palabras, es importante desarrollar
una buena estrategia de empoderamiento del
paciente para hacerlo participe de la prevencion

y tratamiento de su patologia” También destaca
Jesls C. Gomez que “este curso formativo desa-
rrollado por SEFAC con la colaboracion de Urgo
Medical demuestra que la industria farmacéutica
puede y debe proporcionar un servicio integral a los
profesionales sanitarios, respetando la libertad de
accion y soportado en la evidencia cientifica”. m

SEFAC

Sociedad Espafiola
miliar y Comunitaria

Jesls C. Gémez farmacéutico comunitario
y Presidente de SEFAC
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URGO MEDICAL

En este sentido, Urgo Medical tiene un pro-
ducto sanitario especifico llamado Corpitol,
que esta compuesto por una solucién de
aceite de origen vegetal a base de diferen-

tes acidos grasos hiperoxigenados (99%).

Concretamente, contiene un 60% de acido
linoleico (también conocido como Omega

6) elemento clave para mantener la inte-
gridad de la piel, acetato de tocoferol que
tiene accion antioxidante y antiinflamatoria
y fragancia para una buena adherencia al
tratamiento. Corpitol previene y trata las
pieles de estos pacientes porque aporta los
factores limitantes necesarios para mante-
ner la troficidad cutanea.

Con este proyecto formativo pretendemos
llegar a un gran niamero de farmacéuticos a
nivel nacional, ofreciéndoles toda la infor-
macion necesaria para que desempernen el
rol clave de recomendacion farmacéutica
en estas patologias, promoviendo asi el
cuidado de la piel, la prevencion de heridas
y mejorando la calidad de vida de estos pa-
cientes, que, en esencia, es el compromiso
de Urgo Medical.
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Entrevista a Javier Navarro, Director
de Consumer Health Care de Uriach

“MAS QUE VENDERLE PRODUCTOS
AL FARMACEUTICO, QUEREMOS
AYUDARLE A VENDER”

Uriach ha tenido siempre la
vocacion de estar entre los
top players de consumer
healthcare, especialmente en
temas de salud natural. Para
ello ponen al consumidor

en el centro, cubriendo

sus necesidades y nuevos
habitos. Para conocer cémo
esta viviendo la compania la
situacion actual charlamos
con Javier Navarro, el
director de la firma en CH.
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REDACCION

La primera pregunta es obligada, ;c6mo ha vivido y esta
viviendo la compania la llegada de la Covid-197?

Con mucha responsabilidad. Nuestra prioridad como com-
pania es cuidar de la salud y el bienestar de las personas, y
en el contexto de la COVID-19 esta misioén es alln mas nece-
saria. Estos Gltimos meses han sido y siguen siendo tiempos
complejos para todos y desde Uriach hemos contribuido en
iniciativas con impacto social estando cerca del consumidor,
de la farmaciay los hospitales, siguiendo nuestros valores y
sin dejar de lado nuestra estrategia de negocio.

¢.Coémo ha cambiado la relacién con los farmacéuticos

con esta situacion?

Hemos practicado la escucha activa, atendiendo sus necesi-
dadesy aportando soluciones. Nuestra relacién con la red de


https://www.uriach.com/

farmacéuticos es estrecha, en parte justificada por
todos los anos que llevamos trabajando juntos, pero
también por la cercaniay apoyo que ofrecemos. Entre
otras acciones, hemos realizado una campana de
agradecimiento a su labor y para contribuir a su bien-
estar en los momentos mas duros de la pandemia,
donando producto a través de tres de nuestras mar-
cas: Aquilea, marca referente en salud natural; Hali-
but, marca experta en irritaciones de la piel y EnRelax,
nuestra marca natural para los momentos de estrés.

Biodramina es una de las marcas mas importantes
de la compania, si mira atras ;coémo ha sido su
evolucion en estos mas de 65 anos de vida?
Sesenta y ocho anos dan para mucho y desde Bio-
dramina hemos tenido la suerte de poder observar
y acompanar desde una posicion privilegiada la
evolucion de los medios de transporte y los cambios
de estilo de vida y vacacionales de los espanoles.

Los origenes del producto se remontan a la Il Guerra
Mundial, cuando se facilitaba a los soldados un prin-
cipio activo que evitaba el mareo en el momento del
desembarco en el frente de batalla. El doctor Uriach
viajo a Estados Unidos y trajo este avance a Espana,
comercializandolo en 1952 bajo el nombre de Bio-
dramina. Sin embargo, no fue hasta la década de los
60, con el boom del Seat 600y la llegada masiva de
los coches, cuando se convirti6 en el farmaco estre-
lla. El turismo interior comenzaba a crecer y con él
los mareos, por el mal estado de las carreterasy las
constantes curvas. Ademas, los vehiculos tampoco
estaban preparados, se llenaban de humo y con fre-
cuencia olian a gasolina. Biodramina fue entonces la

solucién a esta nueva tendencia de transporte.

Posteriormente, la mejora de las carreterasy la
innovacioén en los coches hicieron que las ventas se
estancaran, pero el aumento de los viajes en avion y
en barco, este Gltimo acompanado por el auge de los
cruceraos, le devolvieron a una época dorada y siguid
siendo un producto de referencia para las familias
espanolas hasta nuestros dias.

Aunque ahora, con menos desplazamientosy

Uriach

viajes, habra visto reducida su expansion. ;Cree que
tardaremos mucho en volver a gozar de Biodramina
y sus efectos en nuestros viajes?

Es cierto que se han reducido, pero también se han
reorientado. Distintos estudios nos indican que mas
del 70% de los espanoles han apostado este ano por
el turismo local como opcidn para sus vacaciones

de verano, y en ese turismo local el papel del cochey
caravana cobra un gran protagonismo. Ademas, con
la Guia Biodramina que acabamos de lanzar, ofre-

cemos una propuesta de espacios nacionales que
visitar durante las vacaciones de verano.

Durante estos viajes, es posible que el movimiento
del coche o las curvas nos mareen, con lo que Bio-
dramina podra seguir estando presente permitién-
donos que disfrutemos del viaje sin marearnos.Y en
los viajes familiares no hay que olvidar la importan-
cia del mareo en los nifnos.

El mercado del autocuidado y el consumer health
ha crecido exponencialmente en los Gltimos anos,

;cree que hemos alcanzado el techo de crecimiento

en este segmento?



https://demos.sunmedia.tv/design/biodramina.pdf
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Uriach

Creemos que todavia tenemos camino por recorrer.
En Uriach continuamos apostando por la Innova-
cién para ofrecer mejores productos que ayuden en
las necesidades de las personas y contribuyan a su
bienestar. El mercado ha crecido, pero todavia hay
un potencial de crecimiento importante, especial-
mente en alternativas naturales.

EL FARMACEUTICO ES UNO DE LOS
PRESCRIPTORES PRINCIPALES DEL
CONSUMIDOR A LA HORA DE BUSCAR
PRODUCTOS PARA MEJORAR SU
BIENESTAR. COMO CIUDADANOS, NO
SOLEMOS IR A LA FARMACIA SABIENDO
LO QUE BUSCAMOS, SINO QUE EN
MUCHAS OCASIONES EXPLICAMOS AL
FARMACEUTICO NUESTRA SITUACION.

¢Coémo ha evolucionado el papel del farmacéutico
como stakeholder principal de las companias?

El farmacéutico es uno de los prescriptores principa-
les del consumidor a la hora de buscar productos para
mejorar su bienestar. Como ciudadanos, no solemos

ir a la farmacia sabiendo lo que buscamos, sino que
en muchas ocasiones explicamos al farmacéutico
nuestra situacion, y este nos aconseja el producto que
mas se adapta a nuestras necesidades. En definitiva,
confiamos en nuestros farmacéuticos, y esperamos
que estén al dia de las novedades en productos sin
prescripcion para ofrecernos la mejor opcion.

Las companias que nos dedicamos a la salud y al
bienestar somos conscientes de la importancia que
tiene el farmacéutico a la hora de recomendar nues-
tros productos, por lo que damos mucha importancia
a ser capaces de aportarle valor con formaciones

y herramientas que lo ayuden a su dia a dia man-
teniendo siempre una relacién cercana. Mas que
venderles productos queremos ayudarles a vender.

;Cambiara la forma de trabajar el marketingy la
promocién de productos tras esta pandemia?
La COVID-19 nos ha empujado a trabajar en el mun-
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do digital aun mas de lo que ya veniamos haciendo.
Hemos pasado meses en casa, donde una de nues-
tras pocas conexiones con el exterior ha sido inter-
nety las redes sociales.

Desde Uriach ya trabajabamos los canales digitales
pero, con la llegada del COVID-19, les hemos con-
vertido en piezas aln mas clave en nuestra comu-
nicacion. El consumidor es receptivo a este tipo de
comunicacién, mas proxima, rapida y desde sus
dispositivos electronicos, lo que ha supuesto una
evolucién, que como compania focalizada en el con-
sumidor, vamos a seguir trabajando en nuestro mix

de comunicacion.

¢Qué novedades futuras podemos esperar de
Uriach CH?

Uriach ha tenido siempre la vocacion de estar entre
los top players de consumer healthcare, especial-
mente en temas de salud natural. Para ello ponemos
al consumidor en el centro, cubriendo sus necesida-
des y nuevos habitos. Nuestros pilares de crecimien-
to pasan por la innovacion, la creacion de marcas

fuertes y el crecimiento inorganico. m
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