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“Las farmacias son empresas pri-
vadas y la norma básica de cual-
quier empresa es maximizar los
beneficios con elmenor coste posi-
ble”. En este sentido funcionan co-
mo lo haría una tienda de electro-
domésticos. Primera alerta. En-
tonces, ¿prima el negocio o el ser-
vicio público? En la misma línea:
“Las oficinas de farmacia son el
únicoeslabónde lacadenaasisten-
cial básica del paciente que se en-
cuentra al 100% en manos priva-
das”. Siendo así, ¿los usuarios son
pacientes o clientes?

Segundaalerta.Perfilescomer-
ciales en ofertas de trabajo para
farmacéuticos. “Buscamos farma-
céutic@conconocimientosdeven-
ta en dermocosmética, perfil co-
mercial, con motivación en ven-
tas”. Oferta para farmacéutico ad-
junto: “Necesito gente dinámica
quesepade informáticayredes so-
ciales y que sea buen comercial”.
“Busco farmacéutica/o con expe-
riencia ymarcado perfil comercial
con conocimiento en venta cruza-
da...”. Sonanuncios reales.Nobus-
can profesionales con un perfil sa-
nitario y conconocimientosde far-
macología, sinogente conunperfil
comercial y que estén motivados
para vender. Obviamente, cuanto
más se vende,más caja se hace. Si-
guiendo esa lógica, cuando un
cliente entra en el local no debería
salir con las manos vacías. Por
ejemplo si un paciente compra un
medicamento para una infección
deorina, es fácil quesalga también
conalgúnpreparadodearándanos
rojos. Los laboratorios y las gran-
des compañías tienen sus propias
listas de ventas cruzadas y forman
al personal que trabaja en la far-
macia para que aumenten la venta
con esos productos. Una gestora
dedicadaal sector explicaensupá-
gina web que si un cliente pide un
antigripal, hay que preguntarle
por el estado de su garganta para
venderle un producto extra que le
alivie el picor, eso “mueve el stock
de productos” y además el cliente
“sevaasentirmejoratendido”.Ca-
da tratamiento tienealgúnproduc-
to paramitigar los efectos secun-
darios. Además, en una farmacia
se vende de todo, desde remedios
paraprevenir elCOVID, a cosméti-
cos, adelgazantes, vitaminas y ex-
tractos de plantas de todo tipo, lo-
ciones contra los piojos, leche, so-
pas, geles... y puedes encontrar
hastaunacremaque teprotegedel
wifi y unboli eléctrico acupuntor.

Felipe y Raúl de la Fuente son
dos hermanos valencianos que

acabandepublicarDeventaenfar-
macias. Una denuncia del negocio
de la salud desde dentro. De su li-
broprocede todaesta información.
Raúl se graduó enNutriciónyDie-
tética y ha trabajado de técnico de
laboratorio de calidad en diferen-
tes empresas. Felipe es Licenciado
en Farmacia y después de diez

años trabajandodetrásdelmostra-
dor de diferentes oficinas de far-
maciacomunitaria,esresidenteen
el área de diagnóstico biológico de
un hospital. Empezaron con un
blogdesdeelquedenunciabanesos
productosmilagros que se venden
en las farmacias y que no tienen
ninguna eficacia probada aunque
sonmuy caros: desde crecepelos a
colágenos, complementos alimen-
ticios que aumentan la fertilidad,
adelgazan, cremas que reparan el
ADN, quitan arrugas imposibles,
preparados que evitan resfria-
dos…Y del blog saltaron a este li-
bro. Lo hicieron con un objetivo:
“ir a la causa de que tantas farma-
cias se hayan convertido en poco
más que un ultramarinos o un ba-

zar multiprecio”, en otras pala-
bras, explicar cómo funciona el
modelo farmacéuticoy las oficinas
defarmaciaennuestropaís.Unsu-
culento negocio enmanos de unos
pocos.

Felipe, después de una década
trabajando en farmacias de va-
rias comunidades autónomas, co-
noce la trastiendade estas empre-
sas. En este libro no sólo explica
qué pasa fuera del alcance de
nuestros ojos y de nuestra imagi-
nación, ya sea enmalas praxis co-
mo en abusos laborales, sino que
a la denuncia de un modelo basa-
do en el negocio, plantea una al-
ternativa basada en el servicio
público. Nos argumentan que
otro modelo de farmacia es posi-
ble: la farmacia pública,más asis-
tencial y profesional, donde pri-
ma la calidad y la atención al pa-
ciente. La farmacia entendida co-
mo servicio público. En este libro
demuestran que el modelo de far-
macia pública es posible, viable y
rentable económicamente. Sólo
recrimina la falta de voluntad po-
lítica para abrir el debate.

GGEEMMAA DDEELLGGAADDOO:: Muchas
veces nos dirigimos a la farmacia
como si lo hiciéramos ante un mé-
dico de familia para pedirle un fár-
maco con el que paliar un dolor de
cabeza, la tos, una alergia... Habéis
estudiado una carrera universita-
ria de Ciencias de la Salud, lleváis
una bata blanca... Hasta qué punto

tenemos una percepción errónea
de lo que es una farmacia.

FFEELLIIPPEE DDEE LLAA FFUUEENNTTEE:: A
ver, la farmacia es un estableci-
miento sanitario y las farmacéu-
ticas y farmacéuticos son profe-
sionales sanitarios. A la farmacia
tienes que ir a retirar los medica-
mentos que te han prescrito los
médicos. Luego dependerá de con
quien des, de su ética profesional
y de lo que les obliguen a hacer en
el establecimiento en el que tra-
bajan. Hay sitios en los que te exi-
gen un mínimo de ventas, como
cuenta la gente en nuestro libro.
Y al fin y al cabo las trabajadoras
y trabajadores de las farmacias
tenemos que comer y pagar fac-
turas, hipotecas, etc. También
hay algunas farmacias en las que
hacen competiciones a ver quién
es el vendedor del mes.

Pero en lo que respecta a los
medicamentos hay que seguir con-
fiando. Además, también hay que
valorar el buen trabajo que hicie-
ron las oficinas de farmacia duran-
te la pandemia. Cuando nadie po-
día acceder a Atención Primaria,
las farmacias seguían abiertas y
eran de entrada libre.

El problema radica en que, se-
gún la ley, las farmacias son em-
presas privadas de interés público.
Pero cuando tenemos un problema
de salud más grave, como una tu-
berculosis o un VIH y tenemos que
ir a una farmacia del hospital, esa
farmacia es pública y nadie se
plantea que no lo sea. Allí hay un
farmacéutico que te da tu medica-

ción y recomendaciones. Y no te
vende nada más. No lo necesita,
porque su empleo no depende de
las ventas que consiga ni la viabili-
dad de esa farmacia depende de
que te vendan un colágeno o de que
el empresario quiera generar be-
neficio de tu plusvalía. 

GG..DD..:: Después de escribir este
libro, imagino que eres consciente
que nunca te volverán a contratar
en una farmacia.

FF..FF..:: Ojalá no me haga falta. La
carrera es muy bonita, también
muy complicada. Luego, la salida
más fácil es trabajar en una farma-
cia haciendo sustituciones, vaca-
ciones. Y ahí vas viendo cómo es el
trabajo y lo que se espera de ti. Pa-

ra empezar, no te piden conoci-
miento de atención al paciente.
Luego llegan las sorpresas: piden
experiencia comercial, márketing,
ventas cruzadas, etc.

GG..DD..:: La vocación topa con la
realidad.

FF..FF..:: Hay decepción. Cada vez
hay más estudiantes que no quie-
ren trabajar en una farmacia co-
munitaria. Y en algunos sitios ya
hay problemas para encontrar far-
macéuticas/os. Es que estás estu-
diando para ser sanitario y luego
acabas siendo vendedor. Y lo digo
sin ningún desprecio hacia la gen-
te que se gana la vida vendiendo
cosas. Pero yo, como mis compañe-
ros de carrera, quiero ser un profe-
sional sanitario, atender a pacien-
tes, no a clientes. Para eso me hu-
biera preparado de comercial o hu-
biera abierto una zapatería o una
floristería. Para mí es una frustra-
ción increíble. El haber sacado pla-
za de residente FIR en un hospital
ya era cuestión de salud mental.
Necesitaba salir de ese mundo por-
que acaba siendo un sinvivir. 

A veces te piden un antibiótico
y les dices que no se lo puedes dar
porque tiene que ser con receta, y
porque a lo mejor no necesita ese
antibiótico. Se van despotricando,
te ponen una referencia mala en
google, se lo dan en otra farmacia y
luego pasan por delante de tu mos-
trador para enseñarte que se lo
han vendido en otro sitio... y enci-
ma el jefe te reprime por no habér-
selo vendido. Te quedas con una
cara...

Pues si tienes una infección de
orina lo mejor es que vayas a tu
centro de salud, lo que pasa es que
a veces es más complicado porque
no hay urgencias en los centros de
salud, etc. ¿Qué es lo que está
abierto? La farmacia. ¿Y qué es lo
que la farmacia no te puede ven-
der? Antibióticos. Te van a dar
arándanos, preparados a base de
plantas, y otras cosas que no han
demostrado efectividad. Lo peor es
que con eso no se te quitará la in-
fección y sigues sin ir al médico, y
eso te puede dar problemas de sa-
lud mayores como una pielonefri-
tis u otras cosas.

GG..DD..:: ¿Cómo funciona la venta
cruzada?

F.F.: Si vas por una pastilla pa-
ra el colesterol, en la farmacia tie-
nen ya preparada una lista de pro-
ductos de parafarmacia que pue-
den venderte y engrosar así el tic-
ket medio.

GG..DD..:: Ahí huele a gran negocio
de los laboratorios.

F.F.: Todo el mundo gana: los
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“Falta valentía política para abrir el debate
por un modelo de farmacia pública”

“Estudias para ser
sanitario y acabas
siendo vendedor. En
algunas farmacias
obligan a un mínimo
de ventas”

“El problema de las
farmacias radica en
que son empresas
privadas que buscan
aumentar
beneficios”


