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Liderant nous temps: claus de gestió
per a les oficines de farmàcia del futur



Rosa Puig i Ampurdanès
Directora del Curs per l’AFB

Es necessari gestionar el punt de venda
amb eficàcia, conèixer les més sofistica-
des eines de marketing dels altres canals
competidors, es important motivar i incen-
tivar l’equip de persones que treballen
amb nosaltres. Cal saber arribar a acords
de profit, per les dues parts, amb els
laboratoris i proveïdors per tal de ser
companys de viatge per aconseguir
l’objectiu que tenim en comú: fer forta
l’oficina de farmàcia, i cal, amb tota la
intensitat innovar, assessorar i donar valor
afegit professional al client per a que ens
escullin, sense tenir cap mena de dubte, 
que la farmàcia continui sent el seu esta-
bliment de referència  i de  confiança.

L’ Associació de Farmàcies de Barcelona
juntament amb ESADE Bussines School,
després de l’èxit  de 10 edicions del curs
de gestió empresarial, hem decidit afrontar

un nou repte amb el curs Superior de
gestió. 

Ens proposem posar a l’abast del farma-
cèutic directiu un curs amb el que podrà
gaudir de  l’elevat valor dels continguts,
de l’excel·lència de les diferents estratègies
d’empresa, d’eficaces eines de gestió i
tot això acompanyat d’innovadores meto-
dologies de l’aprenentatge per aconseguir
fer de la seva Oficina de Farmàcia una
empresa d’alt valor.

Després de 10 anys del curs de gestió
empresarial neix un nou programa forma-
tiu:

Curs Superior de gestió empresarial 

Aquest projecte formatiu es crea per a
farmacèutics empresaris que es proposin
afrontar els reptes,  ser els capdavanters 
i els creadors de la nova farmàcia del
futur.

Avui ja no podem repetir que l’entorn està
canviant. L’entorn ha canviat. Les pràcti-
ques habituals de gestió de la farmàcia
son substancialment diferents a les de fa
tant sols 5 anys.

Per afrontar els propers anys amb èxit es
necessari recolzar-se amb noves pràcti-
ques de gestió de les diferents àrees on
el farmacèutic gerent sí pot actuar.

Rosa Puig
Vice-secretària

Directora de Formació AFB
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Rosalía Larrey Martirena
Directora del Curs per ESADE

en línia amb les noves necessitats en
el sector.

Com tots els programes d’ESADE Bu-
siness School, aquest aconsegueix ser
un important fòrum d’idees i coneixe-
ments, un punt de trobada entre experts
ponents acadèmics i professionals, un
parèntesi enriquidor que estimuli al far-
macèutic propietari no tan sols a adquirir
coneixements i tècniques sinó també al
desenvolupament d’habilitats directives
com la creativitat, l’empatia i l’entusias-
me; habilitats claus per seguir liderant
els nous temps.

Fa 10 anys ESADE i l’Associació de
Farmàcies de Barcelona van iniciar un
camí junts, dissenyant un programa
empresarial específic per a totes les
oficines de farmàcia, immerses en un
escenari cada cop més competitiu i
globalitzat.

Avui us presentem un nou programa,
totalment renovat i dissenyat amb
l’objectiu d’ajudar els farmacèutics a
seguir afrontant amb èxit noves situa-
cions i reptes en el sector farmacèutic.

Amb el Curs superior de Gestió Em-
presarial de l’Oficina de Farmàcia ens
proposem seguir marcant un camí,
transmetent les tècniques i conceptes
més avançats de la gestió d’empreses,

Rosalia Larrey
Professora associada al Dept.

de Màrqueting d’ESADE
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Un Curs Superior doblement innovador

Nous continguts

El curs que presentem té tots els avenços de les diferents
disciplines de gestió empresarial i posa l'èmfasi en la
situació present de l'Oficina de Farmàcia i en el context
econòmic del futur. Els nous continguts componen un
programa dissenyat amb criteris d'eficiència i efectivitat
per a la seva aplicació immediata, pràctica i rendible.

Nova metodologia

Els continguts van acompanyats d'un nou format en
que els coneixements teòrics de les classes magistrals
al matí es reforcen i s’enriqueixen amb un pla pràctic
a la tarda en sessions de diferent naturalesa: treballs
en equip, role-playing, testimoniatge, treball outdoor,
etc.

Estructura del curs

El curs presenta quatre importants mòduls temàtics i
una sessió de tancament:

M1 · La farmàcia, l’empresa: Anàlisi de situació, auto
diagnòstic i planificació per una millora econòmica.

· Gestió d’operacions.

M2 · Motivació del personal: Identificació de perfils de
motivació.

· Incentius: Tècniques de motivació econòmica.

M3 · Màrqueting: Preus i promocions.
· Generar freqüentació: Fidelització i marca.

M4 · Negociació: tipus, etapes i habilitats necessàries.

ST · Orientació al client en la innovació.
4



La farmàcia, l’empresa. El meu negoci en profunditat.

Aquest mòdul permetrà al farmacèutic definir objectius
operatius i indicadors que l'ajudaran a  realitzar un
seguiment més ràpid i eficaç de la gestió.

Com funciona la meva farmàcia? Com puc millorar-la?
Els farmacèutics necessitem informació de referència
del nostre negoci que ens permeti conèixer a fons el
funcionament de la farmàcia i identificar aspectes
susceptibles de millora per elaborar plans, intervenir i,
posteriorment, controlar i avaluar.

Sessió 1: 21/10/09

Anàlisi de situació, auto diagnòstic
i planificació per una millora econòmica
Professorat: Gemma Martín, Rosalía Larrey
 

Classes magistrals
• Aspectes de millora qualitatius: el servei, el punt de

venda
• Aspectes de millora econòmics: rendiment del personal,

stocks...
• El quadre de comandament: indicadors bàsics
 

Implementació dels coneixements adquirits
• Audit punt de venda
• Qualitat de servei: mystery shopper

Sessió 2: 28/10/09

Gestió d’operacions
Professorat: Carlos Roig
 

Classes magistrals
• Processos i funcions a la farmàcia
• Optimització dels processos
• Assignació de responsabilitats i sistemes de control
 

Implementació dels coneixements adquirits
• Projecte en grup

5

M1



Motivació d’equips i els seus incentius

L’objectiu d’aquest mòdul és aconseguir un equip de
persones col·laboradores motivades i amb un pla
d’incentius acord amb el que la teva farmàcia es proposa.

Durant els darrers anys, les farmàcies s'han reformat,
convertint-se en espais oberts on el client pot interactuar
amb el producte. En aquest nou entorn cada persona
col·laboradora esdevé clau per a assessorar al client i
la realització de les vendes.

La implicació, la motivació i la incentivació del personal
són, doncs, matèries cabdals davant d’aquesta nova
realitat.

Sessió 3: 04/11/09

Motivació no econòmica
Professorat: Jesús Arcas
 

Classes magistrals
• Identificar perfils de motivació
• Tècniques de motivació no monetària
 

Implementació dels coneixements adquirits
• Exercici interactiu

Sessió 4: 11/11/09

Incentius
Professorat: Sergi Corbeto
 

Classes magistrals
• Tècniques de motivació monetària
• Mites i realitats de la retribució monetària.
• Sistema de retribució fixa.
• Sistema de retribució variable: per objectius o per

satisfacció del client.
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Màrqueting. Lluitant amb les armes que els competidors d’altres canals ja utilitzen

En aquest mòdul aconseguiràs dominar les eines del
màrqueting, com la política de preus, la fidelització o la
promoció -instruments avui imprescindibles per al titular
d'una OF- per poder generar més freqüència de visites.

En el nou context les farmàcies competeixen entre elles,
però, més important, també amb altres tipus de comerços
que han anat incorporant productes tradicionalment
farmacèutics: perfumeries, parafarmàcies, hipermercats,
etc.

Sessió 6: 25/11/09

Generant freqüentació: Animació i fidelització
Professorat: Gemma Martín, Rosalía Larrey
 

Classes magistrals
• Mecanismes d’animació i esdeveniments
• La importància de construir marca en farmàcia
• Fidelització a la farmàcia
 

Implementació dels coneixements adquirits
• Visita a establiments i comerços
• Projecte en grup

Sessió 5: 18/11/09

Màrqueting
Professorat: Gemma Martín, Rosalía Larrey
 

Classes magistrals
• Mecanismes per fixar preus i englobar-los en una

estratègia coherent de la farmàcia.
• Com fer una promoció de productes amb important

impacte en vendes
• Eines pràctiques
 

Implementació dels coneixements adquirits
• “Estudi de mercat de preus”

M3
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Negociació. Resoldre favorablement

La preparació de la negociació, així com les tècniques
concretes per a concloure-la favorablement es
converteixen en eines molt útils per anar més enllà i
obtenir millors resultats a curt i llarg termini.

Les negociacions amb els proveïdors són claus per a
aconseguir col·laboracions -com ara formació,
demostracions, activitats conjuntes dirigides al client
final, etc- que puguin incrementar marges i per tant
interessar a ambdues parts.

Sessió 7: 02/12/09

La negociació
Professorat: Sergi Corbeto
 

Classes magistrals
• Com preparar una negociació

• Definició d’objectius de negociació:
1) Balanç de poders i estratègies de concessió

2) Quadre de comandaments integral per a la
negociació

• Desenvolupament de les diferents estratègies de
negociació

 Implementació dels coneixements adquirits
• Testimoni: Carlos Puig

Sessió 8: 16/12/09

Tècniques de negociació
Professorat: Joan Plans
 

Classes magistrals
• Tipus, estils i enfocs de negociació
• Etapes de la negociació. Tancament i consolidació

d’acords
• Habilitats concretes per a millorar les nostres

negociacions
• Jo, negociador: punts forts i àrees de millora
 

Implementació dels coneixements adquirits
• Role playing: Preparació i realització d’una negociació
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Orientació al client en la innovació

L'interès per la innovació i pel desenvolupament de
noves eines, pot provocar que les empreses en general
i les farmàcies en concret, puguin perdre al client com
a punt de mira en les seves activitats. Aquesta sessió
busca reflexionar i conscienciar sobre el paper de la
innovació com a via de millora, considerant que aquesta
ha d'aportar un valor real i sostingut als nostres clients,
veritables motors del nostre negoci.

Sessió de Tancament: 18/12/09

Professorat: Carlo-Maria Gallucci

Professor del Departament de Direcció de
Màrqueting. Doctor en Ciències Econòmiques i
Empresarials (Universitat Pontifícia Comillas). Laurea
di Dottore in Economia e Commercio (Università
degli Studi di Messina). Màster en Direcció i
Administració d’Empreses (ESADE). Catedràtic de
Màrqueting (URL). Director executiu de la unitat de
Programes Universitaris, membre del Comitè
Executiu, del Consell de Direcció i del Comitè de
Relacions Internacionals d’ESADE.
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Orientació al client en la innovació
 
Sessió magistral a càrrec del Doctor Carlo-Maria Galluci,
Professor vinculat a totes les edicions del Curs de Gestió
Empresarial de l’Oficina de Farmàcia d’AFB
com a director i col·laborador.



Professorat

Rosalía Larrey Martirena
Professora associada sènior i membre del Claustre de
professorat d’ESADE. Llicenciada en Biologia per la Universitat
de Navarra i Màster en Direcció d'Empreses (MBA) per ESADE.
Sòcia i consultora de Retail SGC, consultoria fundada el 1992
i especialitzada en màrqueting del punt de venda i
comercialització. Professora de retail màrqueting i
comercialització.

Gemma Martín Gómez
Professora associada sènior del departament de màrqueting
d’ESADE i membre del Claustre de professorat d’ESADE.
Llicenciada en Dret per la Universitat de Barcelona, Màster
en Direcció d'Empreses (MBA) per ESADE. Professora de
retail màrqueting i comercialització en diversos programes de
Executive Education d’ESADE.

Joan Plans Esperabé
Llicenciat en Psicologia (Universitat de Barcelona). Cursos
de perfeccionament en el camp de la seva activitat. Programa
de Desenvolupament Directiu per l’IESE. Fundador i Soci-
Director de la consultoria de formació i selecció Directa CDO,
SL. Membre del consell d'administració d'una empresa hispano-
finlandesa. Especialista en temes de negociació i direcció de
persones.

Jesús Arcas
Col·laborador acadèmic del Departament de Direcció de
Recursos Humans d’ESADE. Llicenciat en Psicologia
(Universitat de Barcelona), especialitzat en treball i
organitzacions. Llicenciat en Història (Universitat Nacional a
Distància). Professor del Màster en Recursos Humans i
Habilitats Directives de la Universitat de Girona.

Sergio Corbeto
Llicenciat en Econòmiques per la UB i DAF EDIK per ESADE.
Postgrau Consultoria en les Organitzacions (UB-Les Heures).
Experiència professional: XEROX, NIKE i PISPA FILMS.
Actual posició professional: Consultor de Màrqueting i Vendes,
i Director Comercial de SEG Consultors.

Carlos Roig
Llicenciat en Ciències Econòmiques i Empresarials per la
Universitat Autònoma de Barcelona. MBA per ESADE.
Actualment és Director del MDOS (Màster en Operacions i
Serveis) d’ESADE, on ha ocupat diferents llocs executius.
Professor del Departament d'Operacions i Innovació d’ESADE
en programes i cursos de Direcció d'Operacions, Estratègia
d'Operacions, Supply Chain Management i Gestió Logística
en els Programes MBA i Executive Education.
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Calendari

La farmàcia, l’empresa
Anàlisi de situació, auto diagnòstic i planificació 21 d’octubre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h
Gestió d’operacions 28 d’octubre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h
 
Motivació
Motivació no econòmica 04 de novembre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h
Incentius 11 de novembre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h

Màrqueting
Com fixar els preus i realitzar promocions 18 de novembre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h
Generant freqüentació: fidelització i marca 25 de novembre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h
           
Negociació
La negociació 02 de desembre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h
Técniques de negociació 16 de desembre 9.00 a 14:00 i 15:00 a 18.30 h

Orientació al client
Sessió de tancament del Curs 18 de desembre 9.00 a 14:00 h



12

Informació

El Programa es desenvoluparà a ESADE, a les
instal·lacions de Executive Education de l’av. d’Esplugues
92-96 de Barcelona durant tots els dimecres, començant
el 21 d’octubre fins el 16 de desembre de 2009 (salvant
el dimecres 9 de desembre). La darrera sessió tindrà
lloc, excepcionalment, en divendres, el 18 de desembre.

Preu
 
Preu Socis FEFAC: 3.975,-
 
Coffee-break i dinar inclosos
Places limitades

Està previst el transport per a les sessions
pràctiques de la tarda que es desenvolupin
fora de les instal·lacions d’ESADE.

Coordinació
 
Associació de Farmàcies de Barcelona (AFB)
Srta Aurora Carricondo
 
Casanova, 84 – 86 entl. 1a
08011 Barcelona
Tel. 93 323 24 22
Fax.93 454 61 77
E-mail: afb@afb.cat
 
 




