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Farmaci innovativi per le patologie
croniche: diabete, malattia
di Alzheimer, sclerosi multipla
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arie e malattia parodontale,
le patologie orali piu diffuse,
colpiscono ancora oggi ampie
fasce di popolazione. Corrette
abitudiniigieniche e alimentari
costituiscono una prevenzione fondamen-
tale, non solo a livello locale, ma anche per il
mantenimento della salute generale, poiche
molte malattie sistemiche possono essere
influenzate negativamente da cattive condi-
zioni orali e viceversa.
La farmacia e gia in parte uno dei luoghi in cui
si concretizza l'educazione all'oral care, ma
potrebbe sviluppare ancor di piu il settore.
Questoilmessaggio principale emerso dall'in-
contro organizzato nella cornice di Cosmofar-
ma a Bologna

INFORMARE MEGLIO

Nella maggior parte dei casi i prodotti de-
stinati alligiene orale non sono sufficiente-
mente visibili e assortiti all'interno del punto
vendita. Allo stesso tempo solitamente la
clientela e in balia del "fai da te", non si sen-
te particolarmente consigliata e istruita cir-
ca le corrette misure preventive, su come
scegliere lo spazzolino e gli altri strumenti
piu adatti per le proprie esigenze e disturbi,
considerando, erroneamente, solo la leva
del prezzo e della pubblicita piu accattivante.
«La farmacia», puntualizza Roberto Rosso,
presidente di Key-Stone, «gode diun'eleva-
ta autorevolezza tra le imprese del compar-
to, ma finora il farmacista sembra mostrare
ridotto interesse a coltivare e valorizzare
quest'area. Ed e un peccato, perché le op-
portunita ci sono>.

Per “riconquistare” un settore che finora e
stato nelle mani della Gdo si dovrebbe ripar-
tire proprio dal valore aggiunto che la figura
di operatore sanitario puo offrire. Si sa be-
ne, per esempio, che non tutti gli spazzo-
lini sono uguali, che clorexidina e triclosan
contenuti in dentifrici e collutori presentano
anche evidenti effetti indesiderati, come
spiega Maria Grazia Cagetti, docente aggre-
gato di Odontoiatria all'Universita di Milano
e presso il Centro di collaborazione Oms per
I'Epidemiologia e I'Odontoiatria di comunita
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di Milano. Il grado di abrasivita dei dentifri-
ci, normalmente non indicato dai produttori
perche non richiesto obbligatoriamente, co-
stituirebbe invece un'informazione impor-
tante da divulgare ai consumatori da parte
dei professionisti della salute. Inoltre, essen-
do le malattie del cavo orale principalmente
di origine batterica, il farmacista puo sug-
gerire un'ampia gamma di prodotti capaci
di contrastarle efficacemente, favorendo in
questo modo ancheil cross selling.

Per potere attuare tutto cio, pero, come ha
affermato Fausto Fiorile, vicepresidente
dell Associazione italiana odontoiatri (Aio),
bisogna innanzitutto che «l'attenzione ri-
torni sul paziente. Prima di parlare di prodotti,
dobbiamo necessariamente fare riferimento
a un programma di prevenzione odontoia-
trica dove tutti gli attori possano svolgere la
propria parte».

INIZIATIVE

In questo senso e stata realizzata in pas-
sato l'iniziativa "Igienisti dentali in farma-
cia", organizzata dall'Associazione igienisti
dentali italiani (Aidi) in collaborazione con
Procter & Gamble. «Fondamentale il ruolo
delle aziende», sottolinea Domenico Dal
Re, presidente di Federfarma Emilia Ro-
magna, «nell'affiancare il farmacista con
informazioni e aggiornamenti, sia di tipo
tecnico-scientifico, sia volti a sensibilizzare
il cittadino>. Nell'era della specializzazione
e differenziazione, I'oral care si pone come
un possibile settore su cui focalizzarsi in
maniera approfondita. Contando che per
la farmacia il fatturato medio annuale de-
rivante da questa tipologia di prodotti e di
circa 21.000 euro (seppure con le opportu-
ne differenze, a seconda delle dimensioni
e dell'affluenza dei diversi punti vendita),
attraverso spazi adeguati e la loro corret-
ta gestione, con un approccio di category
management affiancato dal consiglio attivo
e propositivo del farmacista, si potrebbe-
ro raggiungere risultati doppi. E ancora piu
evidenti se si propongono prodotti ad alto
valore unitario, come gli spazzolini elettrici
e gliidropulsori. @



