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El marketing profesional

S i uno se empeña –pero mucho– puede encontrar personas que no están ocu-
padas y mucho menos preocupadas por vender nada, ni a ellos mismos, ni lo 

que hacen, ni lo que tienen. Simplemente son, hacen o tienen. No son normales, 
desde el punto de vista matemático del concepto. Para algunos se trata de bichos 
raros y para otros de verdaderos tesoros escondidos. Sobre esta cuestión no va-
mos a debatir aquí, es un tema más apropiado para un ensayo filosófico o, apli-
cando una dosis ajustada de humildad, para el prólogo de un libro de autoayuda.

Podemos asegurar pues que la venta, así, en general, es un tema que importa 
a la normalidad de las personas y a los colectivos –normales– de personas. Los 
normales quieren aprender a vender y a venderse, intentan resaltar las virtudes 
de los productos que venden y las que, de ellos mismos, creen que interesarán a 
los otros a la vez que disimulan o sencillamente ignoran los defectos que también 
tienen.

El marketing es el conjunto de conceptos y de técnicas 
dirigidas a conseguir ese objetivo tan normal.

Las farmacias españolas son un colectivo normal 
que también quiere venderse, y para eso aplica 
el marketing cada vez con más destreza. La úl-
tima campaña liderada por el Consejo General 
de Colegios Oficiales de Farmacéuticos está 
dirigida a reforzar una imagen de profesiona-
lidad, proximidad y accesibilidad de la ofici-
na de farmacia.

Se trata de una campaña, por lo visto has-
ta ahora, muy clásica, tanto en la forma como 
en el fondo, en la que se ensalzan esas virtu-
des que, según la lógica predominante, son las 
bases sobre las que se edifica la defensa del mo-
delo español de farmacia, que en el fondo es lo 
que se pretende vender. Todo muy normal. 

Sin embargo, sin menospreciar ni un ápice lo anterior, 
lo que también debería normalizarse es la autocrítica res-
ponsable, la racionalidad del análisis, la visión de futuro, el lideraz-
go del cambio, porque los modelos no deberían ser el objetivo en sí mismos, sino 
los instrumentos para conseguir una farmacia con capacidad de adaptación a las 
necesidades de cada momento, y con solvencia económica para competir de tú 
a tú con quien lucha por un mismo espacio. Lo normal, vaya. l
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