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MANEL GONZALEZ BLASCO, GERENTE DE DISFARO

El objetivo de Disfaro es ser
cercano y rapido con sus mas

de 2.500 clientes

DISFARO HACE UN BALANCE MUY POSITIVO NO SOLO DEL ULTIMO ANO, SINO DE LOS ULTIMOS
SEIS. A PESAR DE QUE HAN SIDO TIEMPOS DIFICILES PARA LAS OFICINAS DE FARMACIA, EL

DISTRIBUIDOR CATALAN HATENIDO UN CRECIMIENTO
SOSTENIDO DE MAS DEL 30%DE SUS VENTAS.

Gonzalez Blasco, el gerente del distribuidor farmacéutico, se
muestra muy satisfecho con el trabajo realizado, por contar con
“un amplio vademécum de medicamentos en continuo crecimiento “y por
continuar siendo “lideres en distribucién de productos de incontinencia en
Cataluia” Destaca que Disfaro se caracteriza por su trato cercano y de
confianza. Ademas, anade que estan contribuyendo en hacer llegar los
medicamentos a las personas que los necesitan con la mayor brevedad
de tiempo posible.

Disfaro cerré el ejercicio 2017 con una subida de las ventas de un 8%y
logrando con éxito sus objetivos. El mayorista, que un afio mas ha au-
mentado su cuota de mercado, sigue creciendo en nimero de clientes,
en numero de referencias en suvademécumy en nimero de laboratorios.
Durante el ejercicio 2017 Disfaro también ha incrementado la inversion
en la optimizaciéon de procesos. “Somos el tnico mayorista que no es ni
cooperativa ni multinacional que opera en Cataluiia con dos centros de
distribucion, unoen Vidreres (Girona)y otro en Sabadell (Barcelona); asegura
Gonzélez Blasco.

Recientemente, el distribuidor que opera en Catalufia ha adquirido una
nave de 1.500 metros cuadrados contigua a sus instalaciones de Sabadell
aumentando asi el estock permanente. El objetivo de Disfaro es continuar
siendo cercanos y rapidos con sus mas de 2.500 clientes.

Con motivo de su 30 aniversario, Disfaro ha creado su propio departamen-

EI pasado septiembre Disfaro celebré su 30 aniversario. Manel

o todeComunicaciony Marketingy haremodelado suimagen corporativa.
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También ha renovado su web, haciéndola mas accesible, visual y adap-
table a todos los soportes. Ademas, su gerente nos anuncia que préxi-
mamente, se pondra en funcionamiento la intranet con catélogo online,
con el fin de dar mejor servicio a sus clientes.

ANUARIO 2017-18

Sobre cédmo deberia ser la presencia digital de las Oficinas de Farmacia
en un futuro a corto plazo; la idea de Disfaro es, antes de finalizar el afo,
terminar con las pruebas piloto de su digitalizacion y poner en marcha
la intranet para sus clientes. De este modo, sus clientes tendran mayor
facilidad para realizar tareas administrativas relacionadas con la distribu-
cién, podran hacer pedidos onliney, por consiguiente, optimizar tiempo
y recursos.

Disfaro ofrece formacién especifica a profesionales sanitarios y pone a
disposicién de laboratorios y clientes sus salas deformacion para com-



partir conocimientos. Respecto a servicios que necesita mas la farmacia
espanola que den los distribuidores farmacéuticos, Gonzalez Blasco
manifiesta que “lo esencial es dar en primer lugar un buen servicio, eficaz, sin
faltas y de proximidad a las farmacias” Tras mas de 30 ainos de experiencia
en el sector, desde Disfaro proponen que las Oficinas de Farmacia, distri-
buidores, laboratorios y Administracién revisen el servicio que se puede
daralas residencias geridtricas y centros asistenciales desde la distribucion
farmacéutica. El gerente defiende que “los distribuidores tienen que seguir
con el modelo solidario de distribucién para que el medicamento contintie
llegando atodas las Oficinas de Farmaciay pacientes, independientemente
de sila farmacia es rural, semi-rural o urbana”

Hacer facil el dia a dia

Los clientes de Disfaro valoran el servicio de proximidad, la eficaz atencion
al cliente, la resolucion de consultas técnicas e incidencias y las jornadas
de formacion. “Procuramos siempre facilitar el dia a dia del farmacéutico
tanto para resolver dudas como entregando siempre los productos con
puntualidad’ sostiene Gonzélez Blasco. Disfaro ofrece servicio de reparto
dos veces al dia y, asimismo, cubre urgencias, lo que les convierte en
proximos y agiles.

Al ser preguntado por cudl es el papel que esta teniendo la distribucién
espanola para el buen desarrollo de la Oficina de Farmacia Gonzalez
Blasco afirma que “un buen distribuidor tiene que pensar en el paciente de
la Oficina de Farmacia. Por lo tanto, el distribuidor tiene que velar para hacer
fdcil el dia a dia de la Oficina de Farmacia para que el farmacéutico pueda
darla correcta atencion farmacéutica a sus pacientes”. Asi, la distribucion ha
sido y sigue siendo un pilar importantisimo para la Oficina de Farmacia.
Anade que, “gracias a la distribucién, se ha conseguido que la farmacia
trabaje con menos stock por la proximidad del mayorista y la frecuencia de
servicio en las entregas’.

El gerente de Disfaro tampoco olvida que la distribucion ha colaborado en
la financiacién de la farmacia en tiempos dificiles garantizando siempre
que el cliente final tenga acceso a los productos. “Disfaro pone facilidades
para que haya un buen desarrollo en el sector ya que distribuimos sin pedido
minimo y sin recargos cooperativos, logisticos y administrativos’, informa.
Abordamos con Gonzalez Blasco los principales desafios de la distribucion
farmacéutica. “Hasta ahora, nos hemos encontrado con la concentracion y
las fusiones del sector. Hoy, el desafio es la entrada del e-commerce farma-
céutico’ reflexiona. Cree que hay que estar atentos, pero que no podran
ocupar el espacio de a distribucién farmacéutica porque “las grandes
empresas del comercio online van a competir por precio, pero no podrdn
competir con el valor anadido del consejo del profesional sanitario”

Con todo, “el mayor desafio es adaptarse continuamente a las condiciones
cambiantes del mercado, que estd en continua evolucin, sin olvidar el prin-
cipal objetivo que es el buen servicio focalizado en la saludy bienestar de los
pacientes” Otro desafio que menciona es que hay que evolucionar para
poder distribuir medicamentos innovadores, de diagnéstico hospitalario
(DH), “para que estos medicamentos puedan estar los mds cerca posible

“El SEVeM supone un avance”

Preguntamos a Manel Gonzalez Blasco qué esta suponiendo el

proyecto del Sistema Espafiol de Verificacion de Medicamentos

{ (SEVeM), de la identificacién Unica de medicamentos, para la

distribucion farmacéutica. No duda de que “SEVeM supone un
avance’. Asujuicio, el que cada medicamento posea unidentificador
Unico garantiza la calidad y la lucha contra la falsificacién para dar
seguridad total al paciente. Espera que, a la larga, los esfuerzos
que se estan llevando a cabo y el gasto econdmico que conlleva
suimplantacion, “sobre todo para la industria, pero también parala
distribuciény las Oficinas de Farmacia’; el SEVeM sirva también “para
alcanzar la deseada supresion del cupén precinto, la trazabilidad
completa hasta el paciente final para poder asegurar donde estd
el medicamento en caso de tener que actuar ante una retirada por
alerta farmacéutica, y una integracion con la receta electrénica”.
Este proyecto, que es “muy positivo’; esta suponiendo un maximo
esfuerzo para Disfaro.

;La informacion que conlleva SEVeM favorecera la adherencia?
Contesta afirmativamente. Recuerda que, en la ultima jornada
celebrada de Farmaindustria, la identificacién unica de los
medicamentos, un nuevo escenario en los tratamientos, se
concluyo que SEVeM favorecerd la adherencia a los tratamientos.
“Pensamos que lo ideal seria que, a largo plazo, se pudiera utilizar
SEVeM para poder realizar estudios de farmaco epidemiologiay poder
obtenerinformacion dtil para la mejora del sistema sanitario”, aclara.
También considera que sera Util para estudiar los graves problemas
de desabastecimiento en los que nos encontramos actualmente.
Opina, en ese sentido, que “no puede ser que en 2018 haya pacientes
que no puedan acceder a sus medicamentos por desabastecimiento”.

del paciente por su comodidad a la hora de cumplir con el tratamiento”.
Disfaro apuesta por lamodernizacién incorporando talento joven adapta-
doal nuevo entorno digital y que sus valores coincidan con los del sector
farmacéutico. “Las nuevas tecnologias son decisivas para seguir creciendo,
pero siempre manteniendo los valores mds humanos y empadticos’; subraya
Gonzalez Blasco.

La formacion de sus trabajadores y la concienciacion de la vision farma-
céutica que aporta su equipo de direccién técnica es una de las claves de
Disfaro. Dicho equipo trabaja a pie del almacén y de las zonas de carga y
descarga siendo la base de todo buen proceso. Gonzalez Blasco concluye
que, si se proporciona a los trabajadores los conocimientos y aptitudes
que se requieren se puede lograr un desempeiio satisfactorio en la
distribucion farmacéutica y se puede obtener una buena productividad
logrando un servicio de calidad que garantiza que el medicamento llegue
al paciente con todas las garantias. =k




