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La comunicacion y conocer las necesidades
suavizan los posibles conflictos en la botica

M El tamafno del equipo no es una garantia para que los conflictos sean menos frecuentes o menos importantes

I EL GLOBAL .
Madrid /‘@
Comorezalafrase deWerner Braun: “El
hombre no serd sabio hasta que resuelva
toda clase de conflictos con las armas de
la mente y no con las fisicas”. Si bien es
cierto que pueden surgir varios tipos de
conflicto en las oficinas de farmacia, un
titular ‘sabio’ es capaz de abordar todos
aquellos que puedan surgir, y lo hace ni
mds ni menos, para conseguir que el dia
a dia no sea una guerra en el trabajo.

La escucha activa o la empatia, la
argumentacion al explicar las soluciones
y, sobre todo, la comunicacion asertiva,
son algunos términos que el gestor del
equipo de la farmacia debera tener muy
en cuenta antes de tomar cartas ante
cualquier situacion conflictiva. Asi se
planted en el taller organizado por
Asefarma e impartido por Jestis Mena,
especialista en educaciony RR.HHy con
mas de 25 afnos de experiencia.

La jornada, que tuvo lugar en el
Centro de Estudios Financieros (CEF) de
Madrid el pasado 22 de febrero, analizo
las principales causas de conflicto que

El pasado 22 de febrero Asefarma organizé un taller que abordd las claves para optimizar la gestién del equipo y

resolver los conflictos que pudieran surgir en la farmacia.

pueden aparecer dentro del equipo de la
farmaciaylas herramientas disponibles
para el farmacéutico para darles
solucién de un modo sencillo y efectivo.
El objetivo es lograr gestionar correcta-
mente al equipo de la botica y tratar de
canalizar —siempre a través de la
comunicacién,la accionyla formacion—
los posibles conflictos y problemas que
puedan surgir .

Para empezar lo primero es ver si se
puede evitar el conflicto, porque “al final
todo es cuestion de percepciones”,
planteé Jesis Mena. En este sentido,
afiade que centrarse en otras tareas no
relacionadas con el equipo o los posibles
roces que puedan surgir entre ellos,
“hace que su percepcién no atienda al
propio conflicto”. La actitud del respon-
sable del equipo deberia orientarse

seglin Mena en “ver qué estd pasando a
nivel general en torno al equipo, c6mo es
cada trabajador y conocer las razones
por las que surgieron los conflictos, para
poder darles soluciéon”, plantea.

Un equipo de farmacia reducido no
estd exento del riesgo de un conflicto, ni
quiere decir que los que surjanno vayan
atenerrelevancia. De ahi que la optimi-
zacion del tiempo del gestor se convierte
en una tarea importante, explicé Mena.
Silos duefios de pymes pasan mds de un
tercio de su tiempo resolviendo conflic-
tos, la solucién para Mena, pasa por
“aprender a gestionarlos para minimi-
zar ese tiempo”.

Ademads, la comunicacion con el
equipo, entre compaieros, vertical,
horizontal y “de todas las maneras
posibles”,incide Mena, se convierte enla
principal herramienta para solucionar
cualquier conflicto en la farmacia. Asf lo
indica un dato que sorprende: el 93 por
ciento de empleados reconoce que
trabaja junto a otros compafieros que no
realizan sus tareas como deberian,
mientras que sélo el 10 por ciento de ellos
habla entre si para mejorar la situacion.
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