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MEDICAMENTOS

Suplemento mensual del sector del Autocuidado de la Salud

La legislacion fue en 2013

benévola con el sector

El Comité de Alimentos

pide la armonizacion

para el sector en Europa

M La supresion del CPS y el nomenclator maestro impulsaron el autocuidado

Jaume Pey

José Carlos Quintela, presidente
del Comité de Alimentos de la
Asociacion para el Autocuidado
de la Salud (Anefp), cree que el
sector de los complementos ali-
menticios necesitaria una armo-
nizacién a nivel europeo “para
tener los mismos criterios en
todos los Estados miembro”. Asi
lo puso de manifiesto en una
entrevista con EG, donde, ade-
mas, confesdé que no cree que
esta sea posible a medio plazo.

Asimismo, destaco las oportu-
nidades que ofrece este sector y
animé a las compafiias a que
apuesten por los complementos
alimenticios. Una apuesta que
yase pone de manifiesto al ver el
interés generado por este comité
entre sus asociados. Para él, a
corto y medio plazo, y siempre
que la situacion econdémica evo-
lucione favorable, este sector
mostrara un crecimiento mode-
rado en ventas .P.20

Este afo ha sido fructifero para
el autocuidado en cuanto a
legislacion se refiere. La Admi-
nistracion ha confiado en el sec-
tor y le ha otorgado un papel
protagonista en la sostenibili-
dad del sistema sanitario. En
este sentido, a lo largo del ejer-
cicio se han desarrollado diver-
sas normativas que impulsaran
a este sector, como la supresion

del Control Previo Sanitario o
la implementacion del nomen-
clator maestro.

En cuanto a la primera
norma, el Ministerio de Sani-
dad ha observado la madurez
del sector y ha atendido a su
demanda histoérica. “Las autori-
dades han reconocido el com-
promiso que la industria de
autocuidado ha mantenido

durante los 27 con la publicidad
responsable, compromiso que
se ha renovado a través de la
creacion del sello de garantia
Anefp”, aseguran desde la Aso-
ciacion para el Autocuidado de
la Salud. Asimismo, la patronal
ha encontrado en las comuni-
dades auténomas “la buena dis-
posicién” para implementar el
nomenclator maestro. P.22

El director general de la Asocia-
cion para el Autocuidado de la
Salud (Anefp), Jaume Pey;, cele-
bro la publicacion del borrador
de orden que regula los farma-
cos homeopaticos. A su manera
de ver, “ya era hora de regular
un sector que lleva muchos afios
comercializando en Espafna”.

Pero el borrador no ha estado
exento de polémica, pues el

La colaboracién entre botica y laboratorio dara
mas rentabilidad a la farmacia en Navidad

En época de compras navidefias la farmacia puede convertirse en el

enclave perfecto para adquirir rega-

los. Pero solo las mas activas lograran sacar la mayor
rentabilidad a estas fechas. Asf lo asegura Belinda Jimé-
nez de los Santos, responsable del departamento de
Gestion Dinamica de Asefarma. La mejor forma de
obtener el mayor beneficio, dice, es “llegar a acuerdos
con los laboratorios para ofrecer las mejores promaocio-
nes, concursos o regalos con los que fidelizar al cliente”.
Ladecoraciony ofrecer packs o cestas también es clave.

Anefp aplaude que se
regule a los homeopaticos

PSOE pidi6 la semana pasada la
comparecencia urgente en el
Congreso de los Diputados de la
ministra de Sanidad, Ana Mato,
para que de cuenta de este
nuevo texto.

Hasta ahora estos farmacos se
comercializaban en las farma-
cias al amparo de la disposicion
transitoria segunda del Real
Decreto 2208/1994.p.22

Dermocosmética, antigripales o digestivos son los
productos mas demandados en estas fechas
La llegada del frio modifica de forma considerable el botiquin. Las gripes,

resfriados, dolores de garganta o la
sequedad de la piel se intensifican y los productos
paratratarlos se hacen fundamentales. Asi,entre los
mas demandados se encuentran los antigripales,
mucoliticos o los expectorantes. Las cremas hidra-
tantes y protectoras, sobre todo para practicar
deportes de montafia, también cobran importancia,
asi como las comidas copiosas de esta época, donde
los digestivos son los productos estrella.
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La Navidad es un ‘regalo’
para las farmacias activas

Il Las promociones y ofertas especiales aumentan la rentabilidad de la botica
M La colaboracion con los laboratorios puede ser clave para fidelizar clientes

MARTA RIESGO
Madrid
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La Navidad es sinbnimo de com-
pras, y las farmacias pueden apro-
vechar esta circunstancia convir-
tiéndose en un establecimiento
donde también adquirir regalos.
De hecho, Belinda Jiménez de los
Santos, responsable del departa-
mento de Gestion Dindmica de
Asefarma, cree que “las farmacias
deben aprovechar esta época del
afio para lanzar campafias especi-
ficas para potenciar las ventas de
estos productos”.

En este sentido, Jiménez desta-
ca la ventaja que mantiene la far-
macia sobre otros establecimien-
tos ya que “ofrecen regalos salu-
dables y de calidad que cuentan
con la garantia del consejo farma-
céutico profesional y atencién per-
sonalizada”. En su opinion, las far-
macias que sean mas dinamicas y
activas son las que venderan mas
en esta época. “Farmacias que
combinen una decoracién navide-
fia, tanto del local como del esca-
parate, con campafias especificas
de productos, de promocion de
salud o campafias solidaria”,
apunta.

En este sentido, cree que el éxito
también reside en la“bdsqueda de
colaboracién con los laboratorios
para la puesta en marcha de sor-
teos, concursos infantiles o incluso
realicen regalos personalizados
para los clientes”. Esto, dice, ayu-
dara afidelizar al cliente. Entre los

Asefarma cree que las farmacias mas dinamicas y activas, con un buen decorado y ofertas
especiales son las que mayor rentabilidad pueden obtener.

productos mas vendidos en esta
época destaca los productos de
dermofarmacia y cosméticos, arti-
culos para bebés, productos corpo-
rales, productos capilares, cepillos
de diente eléctricos, humidificado-
res, almohadas eléctricas o tensio-
metros.

Igualmente, apunta también a
los lotes o cestas de productos pre-
parados para regalar como los que
mas rentabilidad pueden aportar.
Precisamente, los laboratorios son
conscientes de esta oportunidad y
son muchos los que ofrecen ofer-
tas especiales. Es el caso por ejem-
plo de Uriage, que ha lanzado este

afo ediciones especiales de sus
lineas de cuidados antiedad en
forma de packs o cestas navidefias
con varios productos. Pierre Fabre
también ofrece neceseres, cofres y
cajas especiales a precios reduci-
dos para regalar en estas fechas.
Por su parte, la farmacéutica
navarra Cinfa ofrece un 20 por
ciento de descuento al comprar
dos productos de su linea B+,y un
30 por ciento al comprar tres. Por
otro lado, la gama de productos
Alvita también ofrece tensidme-
tros de brazo, bolsa de agua calien-
te o gafas de presbicia como pro-
ductos especiales para regalar.

Antigripales, digestivos o
cremas conforman el
botiquin perfecto de invierno

REDACCION
Madrid
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La llegada del invierno y el
comienzo de las vacaciones de
este periodo, viene en muchos
casos acompafiados de gripes,
resfriados, dolores de gargantay
otras patologias que hacen obli-
gado preparar un correcto boti-
quin para su tratamiento y pre-
vencion.

Aqui, los productos antigripa-
les, que ayudan a tratar los sinto-
mas del virus, son protagonistas.
Estos son uno de los pocos
remedios que combaten eficaz-
mente cada sintoma de la gripe
al estar compuestos por diferen-
tes principios activos que atajan
cada una de las molestias.

Los medicamentos que ayu-
dan a eliminar las secreciones
también son fundamentales en
esta época del afio. Entre ellos
estan los mucoliticos, que fluidi-
fican o ablandan las flemas faci-
litando su expulsion, los expec-
torantes, que estimulan los
mecanismos de eliminacion de
las secreciones o los preparados
obtenidos a partir de productos
naturales.

La proteccion de la piel es fun-
damental también con el frio. El
90 por ciento del contenido de
las células de la piel es agua, pero
con el invierno y el frio se acen-
tUa la deshidratacion. Por eso se
hace imprescindible el uso de
cremas con  componentes
humectantes. Glicerina, propi-
lén-glicol o urea son algunos de
estos compuestos, cuya funcion
consiste en depositar agua den-

tro de la piel. Ademas, los pro-
ductos que contengan hidroxia-
cido, retinol o vitamina C tam-
bién pueden ser muy efectivos
para la piel en esta época del
afo.

Protegerse en la nieve

Por otro lado, y sobre todo si se
practica deportes de invierno o
se viaja a la montafia, es necesa-
rio que los productos que se apli-
quen contra el frio también lle-
ven proteccién solar, ya que la
nievey el hielo reflejan cerca del
80 por ciento de la luz solar.

Pero el frio no solo afecta a la
piel, los ojos también deben pro-
tegerse del sol, pues los efectos
de la radiacion ultravioleta son
mucho mayores en la montafia
gue en las ciudades. De hecho, la
proporcion de rayos ultravioleta
en laluz solar aumentaun 10 por
ciento cada mil metros de alti-
tud.

Los labios son una de las par-
tes del cuerpo que se ven mas
afectadas por el invierno. Los
cambios de temperaturay el frio
los resecan y agrietan. Utilizar
frecuentemente balsamos labia-
les ayuda a prevenir la seque-
dad.

El frio no es lo Gnico que hara
cambiar el botiquin. La celebra-
cion de habituales eventos en
estos Ultimos dias del afio, como
las comidas o cenas navidefas,
también propicia que los pro-
ductos para mejorar las digestio-
nes y solventar problemas esto-
macales se encuentren entre los
mas vendidos por las oficinas de
farmacia en Navidad.

El ‘switch’ de Almax le confiere un
valor anadido para el farmacéutico

M La marca evoluciona, presentando una nueva imagen y nuevos formatos

REDACCION
Madrid
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El cambio de estatus de algunos
medicamentos tras su desfinancia-
cion hace que estos puedan trans-
formarse en una oportunidad para
la oficina de farmacia. Este es el
caso de Almax que presenta una
clara evolucion de marca, con una
nueva imagen y formatos adicio-

nales mas pequefios (de 16 sobres
y de 30 comprimidos), garantizan-
do la comodidad del paciente.
Esto, sumado al aumento del
PVP+IVA, que implica un incre-
mento del margen y un mayor
beneficio para lafarmacia, ayudaa
aportar rentabilidad. Ademas,
situarlo en el lineal puede aportar
una mayor visibilidad y rotacion
del producto.

Pero el cambio de switch tam-
bién viene acompafiado de la
puesta en marcha de acciones en
el punto de venta y campafias de
comunicacion al cliente, favore-
ciendo lademanda. A través de la
web del Club de la Farmacia, el
boticario dispondra en exclusiva
de nuevos materiales de comuni-
cacion y contenidos para facilitar
su labor asistencial.

Almaxseo-

La nueva imagen y formato sumado a un aumento del PVP+IVA hace que Almax se
convierta en un producto con mucha visibilidad y rotacion en la botica.
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