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			Prólogo

			Hay bastantes personas que creen que su salud depende, sobre todo, del médico. Tienen integrado en su mente lo que se conoce como «locus de control externo». El concepto «locus de control» es un término psicológico que significa «lugar de control», y hace referencia al lugar donde ubicamos en nuestra mente las causas de los acontecimientos de nuestra vida. Así, alguien que considera que solo evitará la enfermedad si tiene a mano una buena médica, centrará externamente el control de su salud y es probable que no tome las medidas necesarias para conservarla. Es mejor, por lo tanto, tener para con nuestra salud un «locus de control interno». Es decir, ser conscientes de que nuestros hábitos influyen mucho (aunque no son ninguna varita mágica) en nuestra calidad y esperanza de vida.

			Pero no solo hay numerosas personas que creen que su salud depende de la médica, sino que hay otras tantas que están convencidas de que la mejor manera de evitar achaques, dolores y enfermedades es acudir a menudo a la farmacia. Un recurso muy al alcance de la mano. Quizá demasiado, para mi gusto. Porque, por desgracia, muchísimos de estos establecimientos no son entidades altruistas que focalizan su actividad en mejorar o conservar nuestra salud.

			Como queda claro en este tan necesario libro que tengo el gran honor de prologar, en no pocas farmacias encontramos, en palabras de Raúl y Felipe, «una retahíla de productos inservibles o de escasa utilidad terapéutica». A ello se añaden dos graves problemas reales: «la constante y progresiva mercantilización de la salud y el modelo de empresa privada de la oficina de farmacia». Y, como sucede con cualquier otra empresa, su objetivo prioritario no es la salud poblacional «[...] y esto abre la puerta a que haya que vender. Y vender. Y vender. [...]», lo que es innegable es que en el actual modelo prima la venta por encima de la atención al paciente. 

			Este no es un problema menor, sobre todo si tenemos en cuenta que España es «el primer país de la OCDE con mayor número de farmacias por cada 100.000 habitantes» y que somos «el quinto país del mundo en automedicación con productos que no precisan receta médica», de nuevo según justifican Raúl y Felipe.

			En 2015 y en su libro Mamá come sano, Julio Basulto, mi maravillosa pareja, explicaba que «Clama al cielo entrar en una farmacia y verse rodeado por decenas de productos carísimos, inútiles y con falsas declaraciones de salud». Y añadió una anécdota personal: él y yo entramos en varias farmacias y pedimos algo que pudiera ayudarnos a que yo me quedara embarazada. No era cierto, pero como uno de los objetivos de su libro era desenmascarar productos que supuestamente facilitasen la fertilidad, quiso ver qué nos vendían. Salimos de las farmacias con bastante menos dinero, pero con un montón de complementos alimenticios que ni en sueños cumplen lo que prometen. 

			Por desgracia, en 2022 sigue sucediendo lo mismito, y no solo en el caso del embarazo, sino en un sinfín de situaciones fisiológicas o enfermedades reales o ficticias. Ojalá los omega-3 (por poner uno de los productos que encasquetaron a Julio) ayudaran a la fertilidad, pero no lo hacen. En De venta en farmacias comprenderás que «como pasa siempre con los productos milagro, la realidad es un poco más puñetera».

			Debo decir que como nutricionista me alegra comprobar que en esta obra se habla magistralmente de las (malas) dietas que se pautan en muchísimas oficinas de farmacia. Pero me alegra más todavía que se aborde el ninguneo que existe en nuestro país a la figura de la dietista-nutricionista, algo que ya denunció el abogado Francisco José Ojuelos (experto en derecho alimentario) en su revelador libro El derecho de la nutrición.

			También se profundiza en las características de ineficaces y poco baratos complementos alimenticios como el colágeno, que muchas de mis pacientes toman en el erróneo convencimiento de que ayudará a sus articulaciones. ¡Me cuesta horrores convencerlas de que no es así, por lo que agradezco sobremanera que Raúl y Felipe lo hayan explicado tan bien!

			Y se habla de algo a lo que poca gente se enfrenta: la cosmética. Cuando leas el apartado, en el capítulo 3, «El maravilloso mundo de la cosmética», entenderás por qué acuñan esta frase: «es literalmente imposible que algunas cremas cumplan lo que prometen». Estamos, en suma, ante un libro de una sinceridad alucinante y que clama por una sanidad pública de calidad (algo imposible «si no tiene financiación»). Como vemos, De venta en farmacias es una herramienta utilísima para entender que «otro tipo de farmacia es posible». Yo incluso diría que es imprescindible. Es urgente separar nuestra salud, según comprobarás en el último capítulo, «de los intereses de empresas privadas, ya sean farmacias, industrias o laboratorios que gastan más en marketing que en investigación».

			Pero también, y más importante aún, estamos ante un libro que protege a los consumidores. A todos, no solo al (como diría un abogado) «personaje normalmente informado, razonablemente atento y perspicaz». Porque nos ayuda a entender que de igual manera que no es oro todo lo que reluce, tampoco es salud todo lo que aparece en el luminoso escaparate de las farmacias. Y es que la protección de los consumidores se consigue propiciando la (buena) información, que es la que no solo se basa en datos contrastados, sino sobre todo la que está libre de sesgos y conflictos de interés, como es el caso.

			Enhorabuena, Raúl y Felipe, y de nuevo muchísimas gracias por permitirme prologar vuestro tan necesario y recomendable libro.

			Olga Ayllón,

			dietista-nutricionista

			Colegiada n.º CAT000942 (Col·legi de Dietistes-Nutricionistes de Catalunya)

			Web: www.olgaayllon.com

			Instagram: @olga.ayllon

			Youtube: Olga Ayllón
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			De venta en farmacias

		

	
		
			Estábamos trabajando en una oficina de farmacia cuando entró en el establecimiento una mujer que era comercial de un laboratorio que distribuía diversos productos para las más variopintas patologías: colágeno marino, coenzima Q10, omega-7, valeriana... en cajitas muy monas y con eslóganes de lo más atractivos. El caso es que vino no solo a presentarnos su amplio catálogo, sino también a formarnos e instruirnos sobre las bondades y los efectos de los productos que ofrecía y que, a la postre, encontrarían su hueco en una farmacia de barrio de Valencia.

			Pues bien, después de escuchar las diferentes explicaciones sin plantearle muchas dudas, una vez metidos en una charla distendida en la misma farmacia, le preguntamos si de verdad se creía lo que estaba contando sobre algunos de los productos que nos había presentado. Nos respondió que su padre, que resultó ser profesor de bioquímica en la universidad, «la tenía frita», pues dichos productos eran como una patada en la entrepierna a lo más básico de la bioquímica, la fisiología o cualquier disciplina científica aplicada a las ciencias de la salud, pero que ella, claro, se ganaba la vida vendiéndolos y la farmacia obtenía beneficios económicos comercializándolos.

			¿Dificultades para dormir? ¿Menopausia? ¿Algún dolor articular puntual, como los que todo el mundo tiene alguna vez a lo largo de su vida? ¿Necesidad de ayuda para estudiar? ¿Falta de vitamina C? ¿Falta de cualquier otra vitamina? ¿El pelo que empieza a clarear? Da igual si el problema de salud es real, infundado o creado ad hoc, la industria farmacéutica tiene la solución: vitaminas, pastillas, complementos alimenticios, ampollas varias, cremas, etcétera, son presentadas casi a diario en todas las boticas de España por comerciales que, es evidente, suelen ganar comisiones en función de los productos que consigan vender a la farmacia, y la farmacia saca provecho económico de la venta al público de dichos productos, así que, voilà, ya tenemos perfectamente asociados diferentes problemas (o no) de salud al beneficio empresarial.

			Y es en esto último sobre lo que más queremos hacer hincapié. Más allá de ofrecer una retahíla de productos inservibles o de escasa utilidad terapéutica, la finalidad del libro que tienes en las manos es ir a la causa (a nuestro juicio) de que tantas farmacias se hayan convertido en poco más que un ultramarino o un bazar multiprecio donde se llegan a vender incluso refrescos, caldos de pollo o salsas zero para hamburguesas y ensaladas.(1) La razón de ser de este libro es explicar cómo funciona el modelo farmacéutico y de oficinas de farmacia en nuestro país, aunque la base sobre la que nos apoyemos sea la descripción de algunos de los productos que podemos encontrar en muchas de las 22.000 farmacias que existen en nuestro territorio.

			
			Oferta de empleo para farmacéutic@

			Valencia

			Buscamos farmacéutic@ para incorporar de manera inmediata en la farmacia. Buscamos farmacéutic@ con diplomatura en nutrición, con conocimientos de venta en dermocosmética, perfil comercial, con motivación en ventas. Ofrecemos contrato de un año y horario de 20 h semanales o 35 h semanales según el perfil del candidato. Sueldo base competitivo e incentivos.

			

			Sobre estas líneas podéis observar una oferta de empleo publicada en la bolsa de trabajo del Colegio Oficial de Farmacéuticos de Valencia.(2) Como se puede ver, el objetivo no es buscar una persona con un perfil sanitario, conocimientos de farmacología o formación complementaria. El perfil buscado es de tipo comercial y motivado para vender.

			No es un caso aislado ni una excepción. Por desgracia, este tipo de ofertas de empleo para oficinas de farmacia que valoran el perfil comercial abundan, mientras que los anuncios en los que se solicitan conocimientos desde el punto de vista estrictamente sanitario son casi inexistentes. La inmensa mayoría de las publicaciones se dividen en dos grupos: unas más asépticas, del tipo «se busca farmacéutica, con el horario que sea y un salario según el convenio», y otras parecidas a las del ejemplo. Para entender el porqué de esta situación es preciso profundizar en el modelo farmacéutico que tenemos en nuestro país, y sirva como punto de partida una afirmación que lo es todo: las oficinas de farmacia son el único eslabón de la cadena asistencial básica del paciente que se encuentra al cien por cien en manos privadas. La Ley 16/1997, de 25 de abril, de Regulación de Servicios de las Oficinas de Farmacia, dice que las oficinas de farmacia son «establecimientos sanitarios privados de interés público», y la Ley 29/2006, de 27 de julio, de Garantías y Uso Racional de los Medicamentos y Productos Sanitarios viene a refrendar lo mismo. Dicho de otra forma, las farmacias son empresas, y la norma básica de cualquier empresa es maximizar los beneficios con el menor coste posible.

			¿En realidad esto es malo? No tiene por qué. La atención farmacéutica podría ser buena a pesar de regirse por las leyes del mercado. Se podría hacer, pero ¿se hace? ¿Cuántas farmacias habéis visto que den o puedan dar atención farmacéutica, que proporcionen informes de derivación a la médica o tengan un espacio apartado para dar consejo farmacoterapéutico individualizado al paciente? ¿Pocas? ¿Ninguna?

			No, la atención farmacéutica se ofrece en el mostrador y como buenamente se puede por cuestión de tiempo y de productividad. Si estás una hora con una paciente revisando su medicación, es una hora que no estás en el mostrador o realizando gestiones de la oficina de farmacia, y esa hora le cuesta dinero a la dueña.

			Vosotras mismas podéis hacer una pequeña observación como pacientes clientas entrando en alguna de las muchas oficinas de farmacia que tenemos a nuestra disposición (más o menos una farmacia por cada núcleo poblacional de dos mil quinientos habitantes, según la comunidad autónoma). Lo primero que veréis, sobre todo en las boticas de núcleos urbanos grandes, son grandes escaparates iluminados, abundantes estanterías llenas de todas las cremas habidas y por haber, carteles con promociones de todo tipo, una distribución estudiada para incitar al consumo...

			¿Está esto mal? No, claro que no. Al final, la clienta es libre de comprar lo que quiera y puede simplemente ir a recoger su medicación y marcharse a casa, pero el aspecto de los establecimientos da una ligera idea del camino que está tomando el mundo de la oficina de farmacia y de la farmacia comunitaria, y que ha quedado muy claro y patente durante la crisis sanitaria, provocada por el SARS-CoV-2, a raíz de la cual representantes de colectivos del mundo de la farmacia, como por ejemplo los colegios oficiales de farmacéuticas, han tenido que salir a reivindicar el perfil sanitario de primera línea de la oficina de farmacia(3) o mayores competencias para poder ayudar durante la pandemia.(4) «¡Eh! ¡Escuchad! ¡Que nosotras también somos profesionales sanitarias!», gritaban entre ligeros sollozos buscando un poco de protagonismo. Claro que lo somos, pero, en general, la imagen que se proyecta es la de algo totalmente diferente.

			En esta tesitura, nosotros nos preguntamos si obviar a un colectivo que ha estado al pie del cañón durante toda la pandemia —que en el tiempo de redactar estas letras todavía no ha finalizado, aunque tras las vacunas y la descarga de los hospitales ya hacemos vida más o menos normal— es un problema de la administración o es un problema del modelo por el que en la actualidad se rigen las oficinas de farmacia, un modelo comercial que no separa la atención sanitaria del beneficio empresarial y que da prioridad a la formación de las profesionales sanitarias durante su relación laboral con la farmacia enfocada a la venta.

			Venta de productos como los que se van exponiendo durante las siguientes páginas, desde bolis acupuntores hasta suplementos vitamínicos o colágenos hidrolizados para las articulaciones, pasando incluso por inhaladores que protegen de infectarse de covid-19, que al principio fueron retirados del mercado por no haber demostrado lo que prometían, pero que, como veremos más adelante, se volvieron a poner a la venta.

			No se lleven las lectoras a engaño. No buscamos culpables, puesto que al fin y al cabo las dueñas de las farmacias quieren conseguir la máxima rentabilidad económica en sus negocios y las trabajadoras, hacer su tarea lo mejor posible y mantener el empleo. Y aquí vamos a abrir un paréntesis para hablar de un tipo de farmacias que se escapan en parte de este modelo, que bastante tienen con sobrevivir y que realizan una labor sanitaria encomiable en la vertebración, asistencia y muchas veces colaboración para la subsistencia de lo que hoy conocemos como «la España vaciada»: las farmacias rurales. Estas del mismo modo basan su rentabilidad en la necesidad de hacer caja y, en bastantes ocasiones, en las ayudas de la administración para que merezca la pena tener la persiana subida. Es muy posible que un elevado número de ellas no podrían mantenerse sin estas ayudas de la administración, lo que mermaría una barbaridad la (a menudo) única asistencia sanitaria que tienen las habitantes de algunas zonas rurales de nuestro territorio. Queremos expresar nuestra admiración por estas farmacias y las farmacéuticas que las mantienen abiertas.

			Tampoco ayuda que un alto porcentaje —nos atrevemos a decir que roza el cien por cien— de la formación recibida en una oficina de farmacia vaya a cargo de los laboratorios que ponen en el mercado los productos que se venden. Cuando se realiza el pedido a la comercial de turno, en el paquete comprado suele ir incluido que comparezca una persona a dar información (formar) para recomendar (vender) el producto del laboratorio en cuestión.

			Entonces te sale la vena puñetera y te da por preguntar, si tienes ciertos conocimientos de farmacología, fisiología o bioquímica, a la persona que ha acudido a formarte cómo funciona su producto; es habitual ponerla en un aprieto porque las preguntas no siguen el guion establecido y le cuesta un poquito responderlas. En otras muchas ocasiones, sus explicaciones son un ataque directo a cualquiera de las disciplinas científicas anteriormente citadas. Luego piensas que, como nosotros, son trabajadoras que lo único que quieren es hacer su trabajo lo mejor que pueden y que no tienen la culpa de cómo está montado el tinglado. Así que aparece la conciencia de clase, de curranta a curranta. Las escuchas, te escuchan y a veces hasta se crean ciertos vínculos cómplices del estilo: «¡Qué me vas a contar a mí! Pero hay que llenar la nevera». Ellas se van a la siguiente visita y tú sigues con tu marcha en la farmacia.

			
			Oferta de trabajo farmacéutico/a adjunto

			Valencia

			Plaza vacante de farmacéutico/a adjunto. Horario de 9.30 h a 14 h. Valoramos conocimientos en dermocosmética, técnicas de ventas. Persona empática, proactiva.

			Especialidad que se valorará:

			- Cosmética

			

			También hay laboratorios que directamente te mandan para formarte a una experta en ventas, consejo farmacéutico y marketing, que te intenta enseñar cómo endosar productos de escasa eficacia como si fueran consejos que la clienta te va a agradecer. ¿Viene a por una simvastatina? (Medicamento muy común para tratar la hipercolesterolemia). ¡Seguro que tiene problemas musculares!(5) ¡Ofrécele este complemento alimenticio a base de coenzima Q10, que le va a ir de maravilla! ¿Que la cajita para dos semanas vale 30 euros? ¡La abuelita acabará agradeciéndotelo, ya verás!

			Te hablan de técnicas para mejorar el tíquet medio y de la posibilidad de organizar competiciones entre empleadas y ver quién hace mejores ventas cada mes, o van con listas de problemas de salud y los productos de parafarmacia relacionados con cada dolencia que se pueden vender.

			«La receta os da una información valiosa para saber qué problemas asociados tiene esa persona y ofrecerle el producto adecuado», nos decía una especialista en marketing del ámbito farmacéutico. Dicho así suena maravilloso. Puedes anticiparte a problemas que podrían aparecerle a la paciente, pero la realidad es la siguiente:

			• Si en la receta la paciente tiene pautada una estatina, prepara coenzima Q10 para los calambres musculares.

			• Si tiene infección de orina, candidiasis o cualquier afección de las vías urinarias, ofrécele arándano rojo.

			• ¿Antidepresivos? Seguro que padece sequedad, dale un enjuague.

			• ¿Diabetes? Tendrá la piel deshidratada, puedes vender crema para los pies.

			Y así hasta completar una lista de más de cincuenta asociaciones que relacionan medicamentos con receta y productos de parafarmacia para vender. No entraremos en si es ético o no aprovecharnos del acceso que proporciona la farmacia a una información sensible y especialmente protegida como es la medicación pautada a una persona para aumentar el tíquet medio de la farmacia mediante supuestos consejos farmacéuticos. Al fin y al cabo, hay gente que dirá, y estará convencida de ello, que está tratando de ayudar a la clienta. Y muchas veces será así. En ocasiones, alguna de las asociaciones que figuran en la lista mencionada podrían ayudar a determinadas pacientes, puesto que se basan en reacciones adversas reales causadas por medicamentos. Otra cosa es que el producto recomendado sirva para algo.

			Quizá aciertes ofreciendo un enjuague para la sequedad bucal a una paciente que consume antidepresivos, ya que un efecto secundario de este tipo de medicamentos es la sequedad de las mucosas. Esta paciente te estará agradecida, pero no siempre se acierta ni tampoco se dan las reacciones adversas de forma sistemática, de modo que corres el riesgo de ser alguien que está intentando colar productos que en realidad no son útiles cuando viene una paciente a por sus medicamentos. Y como veremos a continuación, a menudo son productos de dudosa o nula eficacia.

			Lo más grave, sin embargo, los problemas reales que subyacen a todo este tinglado de ventas, laboratorios, productos milagro, mayores tíquets en la oficina de farmacia son dos: la constante y progresiva mercantilización de la salud y el modelo de empresa privada de la oficina de farmacia.

			Esto último es lo que pretendemos que quede como base después de leer este libro, más allá de la descripción de productos inútiles que no resuelven nada. Se trata de la necesidad de generar ventas para que un servicio asistencial como es la dispensación de un medicamento a una persona con un problema de salud sea rentable en términos económicos y no un servicio público, porque, repetimos, la máxima de cualquier empresa (y las oficinas de farmacias lo son) es buscar la mayor rentabilidad económica al menor coste posible. Y esto abre la puerta a que haya que vender. Y vender. Y vender. Y si queda un poco de tiempo, dispensar el medicamento y dar consejo farmacoterapéutico.

			«Es el mercado, amigo».

			
			Farmacéutico/a adjunto

			Zaragoza

			Busco farmacéutica/o con experiencia y marcado perfil comercial, con conocimientos en venta cruzada. Ofrezco un puesto de farmacéutico adjunto con contrato fijo, en una farmacia de tamaño medio y robotizada. Somos un equipo de cuatro personas. Tengo jornada partida y abro los sábados por la mañana con la mitad del equipo, de forma que se trabaja en sábados alternos.

			

			Dame algo para el dolor

			Somos iguales. Todos sentimos dolor, todos tenemos caos en nuestras vidas. La vida es muy confusa, lo sé. No tengo respuestas, pero sé que si lo sacas fuera te sentirás mejor.

			HENRY BARTHES (ADRIEN BRODY),

			en el El profesor

			El dolor no es más que una señal de que algo no funciona bien en nuestro cuerpo y que aparece cuando un estímulo, sea químico, mecánico o térmico, provoca cambios en unas terminaciones celulares llamadas nociceptores (receptores del dolor). No profundizaremos más en la explicación de la fisiopatolog

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			

			
		

	
	



	Una explosiva denuncia del funcionamiento del modelo farmacéutico en España.

		

Con prólogo de Olga Ayllón y epílogo de Gemma del Caño.
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Son muchos los productos y tratamientos que podemos encontrar en una farmacia. De hecho, cada vez hay más variedad de ellos, ajustados a las necesidades del consumidor; todos de la mano de las grandes empresas y sus equipos comerciales, de I+D y de marketing. Porque la realidad es que buena parte de lo que podemos comprar en un establecimiento en el que se nos vende salud no suele tener nada que ver con nuestra salud, sino más bien con las demandas del mercado.

	

Felipe y Raúl de la Fuente desgranan en este ensayo los entresijos de un sistema farmacéutico más enfocado a la economía que al bienestar de los consumidores. Su trabajo de investigación, riguroso y empático, nos abre los ojos a una situación que necesita urgentemente un cambio.
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