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Me niego a
tener que
elegir entre
dos opciones
cuando creo
que con una
farmacia fuerte
podemos
desarrollar a

la vez las dos»

;A quién quieres mas,

a papa 0 a mama?

sa es la decision que parece que debemos

tomar si evolucionamos hacia una farma-
cia puramente asistencial o hacia una far-
macia de servicios que engloba la preven-
cion y promocion de la salud.

¢No os daba rabia que de pequefios 0s
preguntasen si queriais mas a vuestra madre
0 a vuestro padre, y con ellos delante,
mirandote fijamente con una medio sonrisa
en su boca? Pues bien, esto es exactamente
lo que me sucede a mi cuando me pregun-
tan por qué tipo de farmacia apuesto.

En primer lugar debemos tener en cuenta
las politicas de ordenacién farmacéutica ac-
tuales y ver la evolucién de las politicas far-
macéuticas de los ultimos afios, que sin du-
da son la base de lo que nos espera en un
futuro a corto y medio plazo. Es decir, politi-
cas de precios ridiculos en la mayoria de los
medicamentos, contencion del gasto, salida
de medicamentos a farmacia hospitalaria...,
y que, por cierto, ademas, son los caballos
de batalla de los colegios profesionales.

En segundo lugar, y para tomar una deci-
sién correcta, debemos exigirnos como far-
macéuticos ser responsables con nuestra
decision, pues una cosa que no podemos
perder es la credibilidad que nos da nuestra
bata blanca ante los pacientes y «clientes».

Basandonos en la realidad a la que hace-
mos referencia, a dia de hoy no considero
viable un enfoque puramente asistencial, ya
que no hay predisposicion en las administra-
ciones por remunerar de forma digna nues-
tra actividad (exceptuando ejemplos muy
puntuales) a corto y medio plazo.

Por otro lado, considero que la farmacia
debe ser una farmacia fuerte, potente y que
aporte valor al ciudadano. No solo debe ser
un punto de atencioén al paciente, sino que
también debemos apostar por ser la referen-
cia en la prevencion y la promocioén de la sa-
lud, a la cual podemos llegar con la oferta de
ciertos servicios para los cuales estamos per-
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fectamente preparados. Y es aqui donde ha-
go un llamamiento a la responsabilidad que
comentabamos antes, ya que no todo vale a
la hora de generar nuevos servicios 0 nuevas
fuentes de ingresos.

Pero, para ser una farmacia fuerte y po-
tente que aporte valor es indispensable ge-
nerar recursos que nos permitan tener un
personal formado vy, sobre todo, y cada vez
mas, especializado.

Con la formacién continua y la especiali-
zacion conseguimos ser la referencia para
los ciudadanos en todo lo referido al cuida-
do personal, la prevencién y, por supuesto y
en primer lugar, el tratamiento.

Por lo tanto, y respondiendo a la pregunta
que da nombre a esta columna, yo personal-
mente quiero a mis padres por igual, y me
niego a elegir entre ambos, ya que siento lo
mismo por cada uno de ellos y cada uno me
aporta cosas diferentes, pero igual de impor-
tantes.

Quiero una farmacia asistencial porque
nos permite desarrollar la esencia de nues-
tra profesion y es donde especialmente apor-
tamos valor al paciente y al sistema. Debe-
mos ser reconocidos de una vez por todas
como un elemento del sistema que genera
ahorro. Y este trabajo debe ser remunerado
en proporcion al ahorro generado.

Pero también quiero una farmacia que sea
la referencia del paciente en aspectos como
la dermatologia, la nutricién, la ortopedia, la
Optica... y que a dia de hoy genere el susten-
to econdmico que nos permita llevar a cabo
esa farmacia asistencial.

Creo de verdad en la farmacia como un
«todo», y me niego a tener que elegir entre
dos opciones cuando creo que con una far-
macia fuerte podemos desarrollar a la vez las
dos, y seguir siendo la referencia para todos
los ciudadanos.@
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L os otros servicios de la farmacia

|dentificar las necesidades
principales no cubiertas

as oficinas de farmacia tienen un gran po-

tencial en el desarrollo de servicios que
contribuyan a la prevencion y mejora de la
salud. La legislacién en Catalufia especifica
que pueden prestar servicios de ortopedia,
analisis clinicos y 6ptica, a través de una au-
torizacién administrativa; sin embargo, exis-
ten otros para los que no hay reglamentacion
que permita ofrecerlos desde la oficina de far-
macia, como el de asesoramiento individuali-
zado de dietética y nutriciéon, cuando seria
muy interesante que pudiera prestarlos.

En cualquier caso, todos los servicios, para
garantizar la calidad al paciente, a mi modo
de ver deben cumplir cinco requisitos, siendo
el primero de ellos que el titular o el farma-
céutico del equipo tenga la formacién espe-
cifica para prestarlo. El segundo es disponer
de un espacio habilitado, y el tercero, contar
con el utillaje necesario. El cuarto requisito se-
ria disponer de protocolos validados y, por Ul-
timo y no menos importante, certificar la ca-
lidad a través de las normas ISO 9002.

Hay otros servicios a ofrecer que pueden
ayudar a dar respuesta a las necesidades de
salud, como los relacionados con el cuidado
de la piel. La farmacia especializada en este
campo puede disponer de aparatologia,
siempre validada y contrastada, que le per-
mitira conocer las caracteristicas de la piel
del cliente, con lo que realizara una reco-
mendacion del producto a dispensar méas
profesional y personalizada.

Dos servicios troncales de presente y futu-
ro con una destacada contribucion a la salud
de los pacientes en relacion con el uso de los
medicamentos son los analisis farmacogené-
ticos y el SPD. El primero permite solucionar
la falta de eficacia terapéutica o evitar efec-
tos secundarios, aunque hay mucho por
avanzar y debemos formarnos y protocolizar
el servicio. En cuanto al SPD, que va mas alla
de juntar pastillas por tomas, destacan los
beneficios de la conciliacion de los medica-

mentos, que evita interacciones y duplicida-
des, y la mejora de la adherencia terapéutica
que supone el dispositivo del blister, asf co-
mo los derivados del control de la medica-
cion.

Otro servicio interesante es el de deteccion
y prevencion del riesgo cardiovascular, don-
de tenemos recorrido de mejora, ofreciendo
seguimiento de 24 horas de la tensién arte-
rial y ritmo cardiaco con los holters especifi-
cos, que registran el ritmo cardiaco de forma
continua, lo que puede suponer una ayuda
al médico en el control del paciente.

Implicar de forma activa al farmacéutico
comunitario en la vacunacion de la gripe tam-
bién tendria efectos positivos sobre la salud
y el sistema sanitario, al contribuir a inmuni-
zar a pacientes que frecuentan mas la farma-
cia que el centro de salud, evitando hospita-
lizaciones y los costes asociados a la gripe,
como asi se ha demostrado en otros paises,
como Portugal, Irlanda o Reino Unido.

En definitiva, es larga la lista de actividades
a desarrollar en las farmacias que suponen
una gran oportunidad para ser mas Utiles a
la poblacion, a través de la especializacion
y la acreditacion.

En cualquier caso, la prestacion de servi-
cios debe ser sostenible para la farmacia, es
decir, que ésta debe fijar un precio que, aun
siendo razonable para el usuario, compense
la inversion realizada. El titular debe tener en
cuenta los costes en cuanto a recursos huma-
nos, materiales y espacio dedicado. Una apro-
ximacion simplificada podria ser que por un
servicio de 20 minutos se cobraran 20 euros.

La priorizacién de los servicios a ofrecer
pasa por identificar las necesidades princi-
pales no cubiertas de nuestros usuarios y ser
conscientes de donde podemos aportar una
solucion profesional de calidad que, ademas,
posicione a nuestra farmacia y nuestros far-
macéuticos como referentes de salud para
nuestra comunidad. @
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«Es larga la lista
de actividades a
desarrollar en
las farmacias
(ue suponen una
gran oportunidad
para ser mas
utiles ala
poblacion

15 marzo 2017 ® el farmacéutico n.° 547 | 13






