18 | Suplemento Gestion de la farmacia

EL GLOBAL

Sefar no ve oportunidades o
amenazas en la venta ‘online’

M Las boticas rurales creen que sus ventas seguras no se veran afectadas
M Sin embargo, recuerdan que las grandes superficies juegan con ventaja

MARTA RIESGO

Madrid ;®

Aunque para el presidente de la
Sociedad Espaiiola de Farmacia
Rural (Sefar), Francisco Javier
Guerrero, atin es pronto para
poder ver las posibles consecuen-
cias que se derivaran del Real
Decreto que regulara la venta
legal al publico de medicamentos
OTC realizada a través de Inter-
net, es consciente de que esta
nueva medida “puede abrir la
puerta a un incremento en las ven-
tas de las boticas”. Sin embargo,
sefiala que “esto no supone una
solucion para la farmacia rural”.

Asi, Guerrero destaca el hecho
de que el 90 por ciento de las ven-
tas de las boticas mas aisladas son
seguras y, por ello, no marca como
una amenaza el hecho de que
cualquier farmacia de Espaiia
pueda enviar medicamentos a
cualquier vivienda a través de
Internet, pudiendo llegar asi a
clientes habituales de farmacias
rurales. Pero, segiin dice, no afecta-
ra de forma negativa a sus ventas.

“Es cierto que el paciente no
tendra que acudir a su farmacia
mas cercana porque cualquier far-
macia online podra enviarle los
medicamentos a domicilio, pero
no creo que esto afecte alas ventas
seguras de las farmacias rurales”,
afirma. En todo caso, apunta,
“podrd suponer un pequefio
aumento en las ventas para los
boticarios rurales que decidan
estar presentes enlared”.

Desde Sefar recuerdan que el 90 por ciento de las ventas en las farmacias que se encuentran
mas aisladas son seguras y no se veran afectadas por el RD de venta de OTC por Internet

Eso si, sefiala como una desven-
taja el hecho de que “las grandes
farmacias siempre tendran mas
medios y recursos para desarrollar
una pagina web con mas servicios
y que llegue mejor al cliente”.
Algo que no difiere de la situacion
actual en la que “las boticas con
mas recursos son las que cuentan
con mas posibilidades”, afirma.

Ademas, recuerda un factor
que, a su manera de ver, es muy
importante: que estas grandes far-
macias “siempre tendran una
capacidad de venta bastante supe-
rior y, por tanto, podran ofrecer
precios mas competitivos al clien-
te, a diferencia de las farmacias
mds pequerias y con menos recur-

sos”. En este sentido y aunque el
Real Decreto recogera la prohibi-
cién de la venta cruzada, los pre-
mios o actividades que se vinculen
a esta venta, Guerrero dice que
esta ventaja ya esta presente y,
aunque no se aplique a los medica-
mentos OTC, si es posible con los
productos de parafarmacia, pro-
porcionando una ventaja respecto
alresto de boticas.

Por otro lado, el presidente de
Sefar insistio en la dificultad que
supone regular el mercado farma-
céutico online. Asi, recuerda la
venta de medicamentos falsifica-
dos o la posibilidad de vender
desde otro pais y enviarlo a Espa-
fia.

La distribucion esta preparada
para poder repartir los OTC
adquiridos a través de Internet
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Sihay unsector que se puede ver
favorecido por el Real Decreto
que regulara la venta legal al
publico de medicamentos publi-
citarios a través de Internet, es el
de la distribucion. En este senti-
do, las posibilidades de negocio
pueden aumentar al presentarse
nuevos canales de venta para las
farmacias y, por tanto, de distri-
bucién de medicamentos. Asi lo
confirman desde Alliance Heal-
thcare, que ven este nuevo Real
Decreto como una posible opor-
tunidad para la distribucion far-
macéutica.

Desde Alliance aseguran que
facilitaran un servicio de distri-
bucion directa a los clientes que
adquieran productos por Inter-
net a todas las oficinas de farma-
cia que lo deseen. “Como
empresa innovadora que somos
y a la vanguardia en servicios
que faciliten el dia a dia para la
oficina de farmacia, por supues-
to que ofreceremos estos servi-
cios”, aseguran desde Alliance
Healthcare.

Asi, los farmacéuticos no ten-
drian que preocuparse por la
distribucién de los productos
adquiridos en su pagina web.
Seria la distribuidora la que
repartiria estos pedidos a domi-
cilio a cada cliente que lo solici-
te, ahorrando tiempo y haciendo
mas facil la gestion de la venta
online para el farmacéutico.

Del mismo modo se pronun-
ci6  Cofares: “Ofreceremos a
nuestros socios y clientes las pla-
taformas tecnoldgicas seguras y

adecuadas para que la labor
informativa y de seguimiento
que tiene que realizar el titular
de la oficina de farmacia se reali-
ce de manera rigurosa y eficien-
te”, aseguran. De este modo,
explican que “contardn con el
soporte de Cofares en lo que se
refiere a gestion de contenidos,
articulos, e integracion de los sis-
temas con los programas de ges-
tion de la oficina de farmacia”
pues, dicen, “tenemos un lugar
privilegiado para apoyar a las
farmacias que decidan dar este
servicio, ayudandoles a asegurar
que esa venta por internet cum-
pla estrictamente los requisitos
legales y sea una oportunidad
para los farmacéuticos”.

Una nueva realidad
Asimismo, Alliance también ve
este real decreto como una gran
oportunidad para las farmacias:
“Desde Alliance Healthcare
creemos que puede abrir opor-
tunidades para las farmacias, ya
que la entrada en Internet les
ofrece un nuevo canal de venta”.
Asi, consideran que esta nueva
comercializacion  online  de
medicamentos publicitarios, “les
facilita adaptarse a una nueva
realidad como es Internet a la
que ya no podemos darle la
espalda”.

Ademas Alliance tampoco
descarta ofrecer la entrada en el
comercio electrénico a todas
aquellas boticas que lo soliciten,
poniendo a disposicion de sus
clientes el soporte técnico que se
requiera para que la farmacia
disponga de una plataforma en
Internet.

Opinion

Una buena oportunidad para la farmacia

C on la entrada en vigor de la Ley del
Medicamento 2006, se contemplo la
posibilidad de la venta online de far-
macos, que ya ensuart. 2.5 indicaba las con-
diciones minimas para quedicha venta pueda
efectuarse, supeditando esta posibilidad asu
correspondiente desarrollonormativo. Siete
anos después parece que la tan deseada nor-
mativa verdlaluz, ya que Sanidad ha elabo-
rado un proyecto de real decreto cuya finali-
dad es regular su venta. El proyecto sienta
lasbases para el ejercicio de un comercio hasta
ahora vetado a los farmacéuticos, pero su-

mamente atractivo y también rentable para
ellos.

La regulacion dota de seguridad juridi-
cay certeza a este tipo de venta, ofreciendo
las mdximas garantias al paciente. Algo
fundamental, dada la proliferacién de la
venta online sin control ni garantias. La
propia Ley del Medicamento impone un
limite que debera respetar el real decreto:
garantizar, en todo caso, que los medica-
mentos se dispensen por oficina de farma-
cia autorizada, con la intervencién de un
farmacéutico, previo asesoramiento per-

sonalizado y con cumplimiento de la nor-
mativa aplicable a los medicamentos obje-
to de venta. Estos requisitos minimos
garantizan que Unicamente puede ser
prestador de servicios por Internet para la
venta de medicamentos publicitarios, un
farmacéutico con oficina de farmacia
abierta al publico, con sede fisica y que
tenga un sistema para asesorar al paciente.

Se trata de una buena oportunidad, en
tiempos dificiles para la farmacia, para
ofrecer un servicio nuevo por parte de
ésta, que supone la captacion de una

potencial clientela asi
como una forma de
darse a conocer a ter-
ceros. Por lo que res-
pecta a la publicidad
que para la farmacia
va a suponer su aparicién en la pagina
web, resulta inquietante el saber cémo se

va a conjugar la misma con la prohibicién
de publicidad de las oficinas de farmacias,
recogida en la normativa sanitaria.

Adela Bueno, juridica de Asefarma.



