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1. RESUMEN

Este trabajo, traté de évaluar si el perfil profesional
del Quimico Farmacéutico es adecuade para su desempefo en el
campo dg la Visitalﬂédica, por medio de encuestas dirigidas a un
grupo seleccionado de Médicos catalogados como "lideres de
opinidén” de la ciudad capital y de las pvincipales cabeceras
departamentales; una encuesta a profesionales Quimicos
Farmacéuticos con experiencia en Visita Médita, y otra a losv
gerentes y supervisares de‘compaﬂias Farmacéuticas que tengan
entre sus Visitadores Médicos a Quimicos Farmacéuticos. |

Se hicieron un total de 114 encuestas a Méaicos, 26 a
Quimices Farmacéuticos con experiencia en Visita Médica y 6 a
gerentes y/o superQisores de empresas Farmacéuticas con |
Visitadores Médicos Quimicos Farmacéuticos.

Se determind que ei perfil del Quimico Farmacéutico si
cumple en forma satisfactoria las espectativas de desempefo en la
Visita Médica en Guatemala. Ademds, se comprobd que el Quimico
Farmacéutico tiene buena aceptacidn ante el gremica Médico, elv
92.98% de los Médicos encuestados estd siendo visitado
profesionalmente por Quimicos Farmacéuticos; el 92.11% piensa que
el Quimico Farmacéutico les puede dar un mejor servicio en este
campo y el 68.42% ha comentado sus inquietudes scbre medicameqtas

o temas relacionados a Quimicos Farmacéuticos que los visitan.




En las encuestas a Guihicos Farmacéuticos se comprobd
que el 90.00% de estos profesionales piensa que tiene las bases
necesarias para aplicar sus conocimientos en el campo de la
Vigsita Médica. El 70.00% piensa que se debe diversificar y
especjalizar la carrera para lograr mejores resultados eh suU
‘trabajo, y‘que se@ deben reforzar y enfocar deAforma diferente
ciertos cursos del pensum de estudios especialmente
Administracién de Empresas, Farmacologia y Anatomia y

Fisiopatologia.

Los gerentes y supervisores de Compafias Farmacéuticas
con Visitadores Médicos Quimicos Farmacéuticos,}califican Bu
trébaia com& bueno (66.67%) y como excelente (33.33%4) y piensan
que la aceptaéién de sus visitadores ante los Médicos es‘bﬁena

(50%) a excelente (S0%).
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Tradicionalmente el profesicnal Quimice Farmacoutico se
ha desarrellads en Guatemala en 3 campos profesicnales @ |
la industria farmacdutica (produccidn, control de calidad, in-
vestigaclidn y desarrelle etc.), las regencias farmacduticas
(droguer {as, farmaclas, laboratorios.) y por dltims, la docencia.

En la actualidad se estd desarrollands otro campo de
accidn en Guatemala, siendo éste el area de la visita médica
profesional.

Nurea antes, s@ habia trabajade este campo en farma
gignificativa par Quimicos Farmaséuticos que siends profesionalaes
expertos en la fabricacidn, uso y desificacidén de medicamentos,
astAn ampliamente capacitados para realizar las funciones de
pramocién de medicamentos y asesoramiento a médices,; par 1o gue
ﬁo a8 da extraflar que compafias Farmacduticas com experiencia en
paises donde la visita médica @8 realizada con mucha éxita por
Quimicoy Farmaceuticos hayan empezado su reclutamients en
Guatemal a.

En este trabajo, se trata de evaluar el perfil
scupacional del Quimice Farmacéutico en el campo deo la visita

médica tanto en la cliudad capital coma en las cabeceras

dopartamentales de tods el pals por medio de encusstas dirigidas
8 uh grupo seleccionade de Médices para conocer la apinidn global
do dstos acerca del daaampwﬁm del Quimico Farmacdutico on anta

Area.




Por otro lada, se realizaron encuestas a Quimicos
Farmacéuticos con experiencia en este campo de trabaljo, para
saber cudles eran las inquietudes, problemas y en general, las
experiencias con las que se han enfrentado, para ayudar a mejorar
la preparacidn académica de futuros profesicnales que estén
interesados en este campo laboral.

Par dltima, se hicieron encuestas a gerentes y
supervisores de empresas Farmacéuticas para conocer su opinidn
acerca del desempefc de sus Visitadores Médicos Quimicos
Farmacéuticos, y el grado de aceptacidn de éstos, ante el gremio

médico.




3. ANTECEDENTES

No existe hasta la fecha en la Facultad de Ciencias Quimicas
y Farmacia ningin estudio sobre el perfil del Quimico Farmacéubti-
i

co oen el Adrea de la visita médica especificamente, aunque si

existen trabajos relacionados al tema de este estudio.

Mejia Feyes, Gilvia A. realizd un trabajo de tesis en donde
se determind El perfil académico de los estudiantes que egresaron
de la Facultad de Ciencias Quimicas y Farmacia de la Universidad

de San Carlos de Guatemala (1).

Cabrera M, Mauricio realizd el trabajo de tesis Perfil ocupa
cional del Quimico Farmacéutico en el Area de Mercadeo y Ventas

de Productos Farmacéuticos (2).

|




4. CACIONES

Actualmente el GQuimico Farmacédutico estd ampliando su campo
de trabajo, desempefdndose profesionalmente en dreas en que no

incursicnaba con anterioridad.

Segun los datos que se abtuvieron para la presente inves-
tigacidén, el ndmerc de Quimicos Fa?macéuticam gue trabajan en la
Vigita Médica ha ido en constante aumento, en 1990 habian en el
campo solamente 6, mientras que en la actualidad trabajan coma
Vigitadores Médicoa alrededor de 20 a 25, razén por la que se
congsiderd conveniente realizar este estudico que determind el
perfil ccupacional del Quimico Farmaceutico en este campos de

desempeflo proafesional.

Asi misme, el presente estudio es un aporte al proceso de
readecuacidhn curricular de la Escuela de Quimica Farmacéutica,
pues siendo la Visita Médica una nueva area laboral para el
Muimice Farmacéutico, es importante conocer las caracteristicas

particulares de este campo profesional de trabajc.

Esta inveétigacién se realizd por medio de encuestas a
Médicos, Quimicos Farmacéuticos que trabajan en la Visita Medica
Yy a personeros de la Industria Farmacéutica que proporsionaron
informacidn actualizada de los problemas y necesidades

especificas de este campo,

€
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Contribuir al proceso de cambios curriculares de la
Escuela de Quimica Farmacéutica de la Facultad de
Ciéncias Quimicas y Farmacia de la Universidad de San
Carlos de Guateméla, apartando infarmaciﬁn_éctualiaada

del campo de la Visita Medica en Guatémala.

Determinar el perfil ocupacional del Quimico Farmaceu-

tico en el desempedc de la Visita Médica en Guatemala.

Determinar el qrado de aceptacidn del‘Quimico Farmaceu-
tico como Visitador Médico prxfesional ante el gremio

Médico.

Determinar si el Médico prefiere un Visitador Médico con
formacidn praofesional, Quimico Farmacéutico, para acla-
rar sus dudas y puntos de vista o sclamente una promo-—

cidn publicitaria de los productos.

Determinar si el Médico salicita la asesoria del Quimica

Farmacéutico que realiza Visita Médica.
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El perfil proufesional del Quimico Farmacéutico responde en
forma satisfactoria a las espectativas de desempeﬁm del

drea de la Visita Médica.
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Grupo seleccionado de Médicos de la ciudad capital, asi
coms de los departamentos del pais, reconocidos por sus
aptitudes, destreza y dedicacidn como * lideres de

opinidén® dentro de la comunidad Médica de nuestro pais.

Quimicos Farmacéuticos que trabajen en el campo de la

Visita Médica.

Gerentes y/o Supervisores de Compafias Farmacéuticas

con Visitadores Médicos Quimicos Farmacéubticos.

MEDIOS =
RECURSOS HUMANOS =
Estudiante investigédor : Radl Mendoza Paredes.
Asesora de Tesis : Licenciada Gloria E. Navas Escobar

Se contdéd ademds con la colabaracidn de Profesico—~
nales Quimico Farmacéuticos con experiencia laboral en
el Area de Visita Médica que distribuyeron y recolecta—
ron las encuestas a Médicos, Gerentes y Supervisares'
de las casas Farmacéuticas con las que trabajan asi como

con las encuestas dirigidas a Quimicos Farmacéuticos,.




7.3

7.3.1

7.3.4

~N
3
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7.3.6

MATERIALES =
HoJjas de encuestas para evaluacidn de los criterios de

los Médicos (anexo 13.3), Quimicos Farmacéuticos que

trabajan en Visita Médica (anexo 13.4) y Gerentes y

Supervisores de CompaRias Farmacéduticas (anexs 13.5),

segun sea el caso.

PROCEDIMIENTOD =
Investiqacién de los antecedentes relaciconados con el

presente trabajo.

Beleccidn de la muestra a investigar y disefo del

muastreao,

Disefo de las encuestas de acuerdoe a la informacidn que

se desed conoccer segun cada caso,

Reproduccidn y distribucidén de las encuestas.

Distribuzcién de las encuestas al total de Médicos que
conforman la muestra, asi como & BQuimicos Farmacéuticos
que trabajen en Visita Médica y a los gerentes y/o

supervisores de sus respectivas companias.

Obtencidn de la informacidn requerida a traves de la

recoleccidn de la totalidad de las encuestas.

10




7.3.7 Tabulacidén y andlisis estadistico de las encuestas.

743:7.1 DISEFO DE LA INVESTIGACION 3
7+3.7.1.1  DISERO DEl. MUESTRED 3

Para determinar el tamafo de la musstra del grupo se-
leccionado de Médicos " lideres de opinién
tanto en la Capital como en el interior del pais se usd

la siguiente fdrmula 3

(N-1) (LE)

En donde

numerco de elementos de los que consta la muestra.

n =
N = poblacidn do médicos de interes.

LE = limite de error en la estimacidn (10% = 0.1 )

p = proporcidn supuesta de casos que interesan (0,.5)

o] = proporcidén de casas restantes (0.5)
NZ = nivel de confianza, para este caso (NG = 95%) vy

NG = Z x/2 X% Z = (.96

11




Para calcular el numerc (n), se entrevisté a un grupc de
Quimicms Farmdgéuticos que actualmente trabajan en la Visita Me-
dica, y se llegé a 1a conclusién de que el nimero de Médicos con-
siderados " lideres de opinién " en nuestro pais es de aproxima-
damente ﬁsbo)bpur 1o cual se tomé este numero coma ¢ N ),

Sustituyendo valores en la ecuacidén se tiene :

2
C(BO0)  (0.5)
" S et s s s s s S s s e S s Pt s 1 1 0 Sl S At
2
(5001 (0.1 2
~~~~~~~~~ + (0.5 entonces . n = 81
2
(1.96)

En Ié practica, se realizaron un total de 114 encuestas a
médicos, en un muestreo por conveniencia, tomande como base los
liat%dms de Buimicos Farmacéuticos que trabajan en la Visita
Médica dejands a criterio de cada uno éstos Altimos, la seleccidn
de % de sus Médicos que pudieran catalogarse como "lideres de
mpinién".en ia capital y cabeceras departamentales que vigitan.

Para las encuestas a Quimicos Farmacéuticos y Gerentes

y Supervisores de compafias Farmacéuticas se tomd la totalidad de

los elementas.




7.3.70100 ANAL ISIS DE RESULTADOS :

e

Lmﬁ.re%ultadﬁs de las encuestas se expresaron en
porcantajes con tablas y graficas haciendos wuna
estimacidn de lo que interesa a la poblacidn de Médicos
selecc ionada, asi como a los Quimicos Farmacéuticos con
experiencia en el campo de la Visita Médica y a los

Gerentes y Supervisores de empresas Farmacéuticas.




8. RESHL.TAROS.

Loas resultades cde las encuesteas se presentan en tablaw y
araficas para su mejor interpretacidng las encuestas que
pe hicieron a Médicos seleccionadon, Buimicos
Farmacouticas v Gerentes o Suparvisaores oo empresas
Farmacduticas pusden verse on log anexos 13,3, 183.4 y

13,5 rovpectivamente.

TABLA 1
ENCUESTAS A MEDICOS SELECCIONADOS.

NUMERODE _ |RESFUEBTA PORCENTAJE |RESPUESTA |PORCENTAJE |TOTAL DE
R DEL TOTAL __INEGATVA __IDEL TOTAL _ |ENCUEOTAS

1 111 67. 3 2 114

4 108 - -

5 108 o200




GRAFICA 1

ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.
120 "
4 1004
p—
N g0V
a /
; Ied
| (2 d
| w40 g
| a |
i o 20¢
f Z )
x | AFRMATIVA.
0 — /' NEGATIVA
1 2 3 4 5 6 7
No DE PREGUNTA.
GRAFICA 1. : ESTA GRAFICA PRESENTA LAS RESPUESTAS DADAS POR LOS MEDICOS ENCUESTADOS

A LAS 7 PREGUNTAS QUE SE LES FORMULARON, LA CINTA DE ARRBA SON LAS RESPUESTAS AFRMATIVAS R
Y LA CINTA DE ABAJO MUESTRA LAS RESPUESTAS NEGATIVAS.

[15 ]




GRAFICA 2
ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

, ; AFIRMATIVA.
0 f — u NEGATIVA
1 2 3 4 S 6 7

No DE PREGUNTA.
GRAFICA 2 : ESTA GRAFICA PRESENTA LOS PORCENTAJES DE LAS RESPUESTAS DADAS POR LOS
MEDICOS A LAS 7 PREGUNTAS FORMULADAS, LAS BARRAS DE ATRAS, REPRESENTAN EL PORCENTAJE
' DE RESPUESTAS AFIRMATIVAS Y LAS BARRAS DE ADELANTE EL PORCENTAJE DE RESPUESTAS NEGATIVAS

PORCENTAJE DE RESPUESTAS.




GRAFICA 3
ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

|o14uad B3840 qig
WIVERLYAD 30 SUTHYD NYS 30 QVUISHINNR Y1 9 Qvndom

~
EL 87.4% DE LOS MEDICOS ENCUESTADOS CONSIDERA

QUE ES IMPORTANTE LA PREPARACION CENTFICO —
PROFESIONAL DEL VISITADOR MEDICO.

\

NEGATIVA (2.5%)\_V

AFIRMATIVA (97.4%)

7]




GRAFICA 4
ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

- N
EL 54.4% DE LOS MEDICOS ENCUESTADOS CREE QUE
LA PREPARACION DEL VISITADOR MEDICO PROMEDIO NO

ES ADECUADA, UN 45.6% PENSA QUE SI LO ES.

7

AFIRMATIVA (45.6%)
* NEGATIVA (54.4%)




GRAFICA 5
ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

- .
EL 60.5% DE L0S MEDICOS ENCUESTADOS PIENSA QUE LOS

" ENTRENAMIENTO A SUS VISITADORES MEDIS

LABORATORIOS FARMACEUTICOS LES DAN BUENA PREPARACION Y

ﬂ

g

| .
\ Ly
'

| .

NEGATIVA (39.5%)

AFIRMATIVA (60.5%)

19




| GRAFICA 6 -
ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

- EL 93% DE LOS MEDICOS
ENCUESTADOS PIENSA QUE LOS MENSAJES

PROMOCIONALES DEBEN SER MAS

NEGATIVA (7.0%) CENTFICOS Y DRECTOS

AFIRMATIVA (93.0%)
20 ]




GRAFICA 7
ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

- T
EL 92.1% DE LOS MEDICOS ENCUESTADOS ES VISITADO
POR QUMICOS FARMACEUTICOS EN SU CLINCA U HOSPITAL
SOLO UN 7.9% DICE QUE AUN NO.

onn L g
NEGATIVA (7.9%) o

AFIRMATIVA (92.1%)

21




GRAFICA 8
ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

PENSA QUE El. QUMICO FARMACEUTICO

EL 93.0% DE LOS MEDICOS
l 'ES UN PROFESIONAL QUE PUEDE DARLES
:

UN MEJOR SERVICIO EN EL CAMPO DE LA

NEGATIVA (7.0%)

AFIRMATIVA (93.0%)
[227]
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ENCUESTA A MEDICOS SELECCIONADOS.

GRAFICA 9

NEGATIVA (31.6%)

~ | | ~
EL 68.4% DE LOS MEDICOS ENCUESTADOS HA
COMENTADO SUS NQUETUDES SOBRE MEDICAMENTOS

A QUMICOS FARMACEUTICOS QUE LOS VISITAN
EN SUS CLINICAS U HOSPITALES.

AFIRMATIVA (68.4%)

=




TABLA 2
ENCUESTA A QUMCOS FARMACEUTICOS.
CAMPO DE TRABAJO

FQNA 1, NUMERO PORCENTAE | TOTAL |
me 0 SUPERVISION 0 000% 20
VISITA INSTITUCIONAL 0 0008 20
[CLINCA ¥ HOSPITAL 20 100.008 20
IOTROS 0 o.ooa:I 20
TABLA 3 ‘
ENCUESTA A QUIMCOS FARMACEUTICOS
PREPARACION QUE DA LA E DE AF
PREGUNTA 2 NUMERO PORCENTAE TOTAL
ﬂ:xcm:m: 0 0.00 20
|BUENA 5 25.00 20
lrecune 12 60009 20
kﬂm 3 15.00 20
TABLA 4

ENCUESTA A QUMCOS FARMACEUTICOS

NUMERO

PORCENTAJE

18

2

90.004

lO.OOZI

EL QUMCO FARMACEUTICO POSEE LAS BASES -%CESAMS
TOTAL

20

20

24




TABLA §
ENCUESTA A QUMICOS FARMACEUTICOS

CURSOS QUE SE DEBEN REFORZAR O MODFICAR |

[PREGUNTA 4.

ymmm 5 25.00 20
ANATOMA Y FISIOPATOLOGIA 6 s0.00d 20
BIOGUIMCA 2 10004 20
Hmmm 3 1500 20
TOXICOLOGIA 4 20004 20
louMCA CRGANCA 0 0.00d 20
ADMINISTRACION DE EMPRESAS 18 90,004 20
{oTROS | ‘ 4 zo.oozl 20
TABLA 6
ENCUESTA A QUMCOS FARMACELTICOS.
UTILIDAD DE CURSOS DE ENTRENAMENTO
ESPECIALIZACION Y POSTGRADO
. | PORCENTAE | TOTAL |
S 20 100.00% 20
NO 0 0.00d 20
TABLA 7
ENCUESTA A QUMCOS FARMACEUTICOS

ACCIONES A TOMAR PARA EL DESARROLLO




!
i

TABLA 8
ENCUESTA A QUMCOS FARMACEUTICOS
SITUACION DEL MERCADO _

TABLA 9.
ENCUESTA A QUMCOS FARMACEUTICOS

20
20

MMRO  TPORCENTAE  [TOTAL
7 35,004
6 30.00%
7 35004 20 |

COMPETENCIA DE OTROS PROFESIONALES EN EL
NuERO PORCENTAE __ ITOTAL

20
20




GRAFICA 11.
ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICOS.

£L 60% DE LOS QUMICOS FARMACEUTICOS ENCUESTADOS PENSA QUE LA FORMACION QUE DA LA
ESCUELA DE QUMICA FARMACEUTICA PARA EL CAMPO DE LA VISITA MEDICA ES REGULAR.

(28]




GRAFICA 12. |
ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICOS. ||

[ PREGUNTA 3. |

NO (10.0%)

Sl (90.0%)

EL $0% DE LOS PROFESIONALES ENCUESTADOS CREE QUE POSEE LAS BASES NECESARIAS
PARA APLICAR SUS CONOCMENTOS AL TRABAJO DE VISITA IEDICL |




GRAFICA 13.
ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICOS.

st [PREGUNTA 4 |

(A

SEGUN EL CRITERIO DE LOS QUIMICOS FARMACEUTICOS ENCUESTADOS, EL 907% CREE QUE SE DEBE
REFORZAR EL CURSO DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS, 307 ANATOMIA Y FISIOPATOLOGIA Y UN
257 1LOS CURSOS DE FARMACOLOGIA.

[ 30 |




~ GRAFICA 14. |
ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICOS. |

1
0.9-
0.8
0.7 -
0.6-
0.5-
0.4-
0.3-
024

C.1-

o4—L TRy

[PREGUNTA 5. |

EL 100% DE LOS QUIICOS FARMACEUTICOS QUE TRABAJAN EN LA VISITA MEDICA HA RECBODO CURSOS
DE ENTRENAMEENTO EN SUS RESPECTIVAS CASAS FARMACEUTICAS.




GRAFICA 15. |
ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICOS.

0.7 5

0.6~ PREGUNTA 6.
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NUEVOS CURSOS ESPECIALIZACION OTROS

EL 70% DE LOS QUIMICOS FARMACEUTICOS ENCUESTADOS PENSA QUE SE DEBE HACER UNA
ESPECIALIZACION DE LA CARRERA PARA DESARROLLARSE MEJOR EN EL CAMPO DE LA VISITA MEDICA,

Y EL 35% CREE QUE SE DEBE MPLEMENTAR NUEVOS CURSOS O AMBAS COSAS.
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] o - GRAFICA 16. .‘
- |ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICOS.
|PREGUNTA 7 |
EQULERO (35.0%) OFERTA MAYOR QUE DEMANDA (35.0%)

MAYOR DEMANDA QUE OFERTA (30.0%)

EL 35% DE LOS PROFESIONALES ENCUESTADOS PENSA QUE EXISTE MAYOR OFERTA DE TRABAJO QUE
QUMICOS FARMACEUTICOS QUE LO REQUIERAN, OTRO 35% CREE QUE EXISTE EQUILIBRIO ENTRE OFERTA Y

DEMANDA Y POR ULTMO, EL 30X PENSA QUE HAY MAYOR DEMANDA QUE OFERTAS DE TRABAJO EN LA
VISITA MEDICA. ‘
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LA TOTALDAD DE PROFESIONALES ENCUESTADOS ESTA DE ACUERDO QUE EXISTE COMPETENCIA
DE PROFESIONALES DE OTRAS ESPECIALIDADES PARA TRABAJAR EN VISITA MEDICA LOS PRNCIPALES

COMPETIDORES SON : MEDICOS, ADMINISTRADORES DE EMPRESAS, INGENEROS QUMICOS Y QUMICOS

GRAFICA 17.

ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICOS.

PREGUNTA 8.

Si NO

BIOLOGOS.
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- TABLA 10
ENCUESTA A GERENTES Y SUPERVISORELS DE
‘EMPRESAS FARMACEUTICAS

PREGUNTA 1. [No RESPUESTAS __ |PORCENTAE __|TOTAL
S 6 100.00 6
NO 0 0.00 6
TABLA 11
ENCUESTA A GERENTES Y SUPERVISORES
DE EMPRESAS FARMACEUTICAS.
- AREAS DE TRABAJO.
|PREGUNTA 2. No RESPUESTAS  |PORCENTAE  |TOTAL
SUPERVISION 2 33.53’4 6
VISITA INSTITUCIONAL 1 16.67% 6
VISITA A CLINCAS 6 100.00%4 6
|oTROS 0 o.omaI 6
 TABLA 12 |
" ENCUESTA A GERENTES Y SUPERVISORES
DE EMPRESAS FARMACEUTICAS
- TABLA 12, . CALFICACION DEL TRABAJO.
A3 [No RESPUESTAS  JPORCENTAE  [TOTAL
EXCELENTE 2 33.33%4 6
|oueo 4 66.67%4 6
{REGULAR 0.00% 6
Imo o.ooaal 6
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TABLA 13
ENCUESTA A GERENTES Y SUPERVISORES
DE EMPRESAS FARMACEUTICAS

ACEPTACION ANTE EL GREMIO MEDICO.

PREGUNTA 4. No RESPUESTAS __[PORCENTAE __[TOTAL

EXCELENTE | 3 50009 6
ﬁm 3 50.00%4 6
REGULAR 0.00% 6
MALO o.u(ml 6
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GRAFICA 18.
ENCUESTA A EMPLEADORES FARMACEUTICOS
[PREGUNTA 1. ||
Si NO

EL 100% DE LOS GERENTES Y SUPERVISORES ENCUESTADOS HA TENDO EXPERENCIA EN SUS
* RESPECTIVAS EMPRESAS ‘CON QUMICOS FARMACEUTICOS EN EL CAMPO DE LA VISITA MEDICA

A




| GRAFICA 19
ENCUESTA A EMPLEADORES FARMACEUTICOS
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SUPERVISON

EL 100% DE LOS GERENTES Y SUPERVISORES HA TENDO EXPERENCIA CON VISITADORES MEDICOS
QUMICOS FARMACEUTICOS A NIVEL DE CLINICAS Y HOSPITALES, EL 33.33% EN SUPERVISION Y UN
16.67% IN VISITA INSTITUCIONAL . |




" GRAFICA 20.
ENCUESTA A EMPLEADORES FARMACEUTICOS.

\ | PREGUNTA 3. |

BUENO (86.7%)

EL 66.7% DE LOS GERENTES Y SUPERVISORES ENCUESTADOS PENSA QUE EL TRABAJO DEL
QUIMICO FARMACEUTICO EN LA VISITA MEDICA ES BUENO, EL 33.3% RESTANTE CREE QUE ES

[39]
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DISCUSION DE RESULTADOS

L
e

8e encuesté un total de 114 médicos “‘Lideres de Opinién "
taﬁpa de la ciudad capital como de las principales cabeceras
departameﬁtales, y se determiné que en general, el médico tiene
ung muy buena aceptacién hacia el Visitador Médico Profesional

) “
Quimico Farmacéutico.

Se establecié, que el 97.37% de los Médicos considera que
e imbmrtanfe la preparécién Cientifica del Visitador Médico, Yy
que en la actu@lidad el 54,39% esta inconforme con el servicio
que 1esvpfesta_e1 visitador médico promedio. 60.53% de los
prnfesionalesvencuestados piensa que los Laboratorios
FarmacéuticosAque promueven sus medicamentos en. . su clinica u
hospital si dan un buen entrenamiento a sus Visitadores Médicos
y en éeneral, los Médicos pfefieren mensajes pramocionales mas

cientificos y'difectos (92.98%).

De los 114 Médicos encuestados,wloe (32.98%) reciben
Visita Médica hecha por proafesiconales Quimicos Farmacéuticos
y 105 (32.11%4) piensan qu? este profesional les da un mejor
servicic en ellcampa de la Visita Médica ademas, el 68.42%4 ha
caﬁsultado con ellos inquistudes sabre medicamentos vy temas

relacionados con los mismas. (ver tabla 1 y graficas 1 a 9)
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Los resultadéé del presente estudio, determinan que el
perfil del Quimico Fé?&éﬁ@ﬁtico en el 4rea de la Visita Médica es
aquel en. que dicﬁo prafésional tenga una sdélida base cientifica,
con &onmcimiéntos de gqtﬁbﬁpaﬁié,,de sus productos, del mercado
en el que trabada, congéimientoé'basicms de técnicas de
admxnistragién, aomerixalizauxbn e investigaciones de mercadeo y
'éenta, ademés, debe ser conc1ente de la competencxa d1recta e
indireuta, y del potenc;ql de su zona. Debe ser un profesional
con habilidades para manejar el material de apoyo en sus
presentaciones, para pfeguntar y repreguntar, para manejar
obJeciones de Médicos Y clxentes y por Gltima, terer mucha
confianza en si mismo y en sus PVOdU|tOb-

Las encuestas,,demgestran que el perfil del Viaifadar
Médico que los Médicos désearian idealmente, puede ser llenado
con mayor facilidad por éi Quimiﬁo;FaFmacéutico que por otros-:
profesionales, aunque es necesario, aumentar sus conocimientos en
Areas comerciales tales c&ma mercadec, ventas, relaciones
humanas, administracidn de.ampresas, etc.

En las eéncuestas realizadas a profesionales Quimicos
Farmacéuticos con experiéhcia en visita médica se establecid que
el 1007 ha tfabajado en‘visita médica en clinicas y hospitales
y 84le uno de los enmuesgadas trabaja una linea cardiovascular a
cardidlogos exclusivamente. |

El 60.00% pienéa que la'fbrmacién que da la Escuela de
Guimica Farmacéutica para-egta Area de trabajo es regular, el

25.007 la -anaxdpra buena y el 15.00% dice que es mala.
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Sin embargo, el 90.00% de los profesionales encuestados
cree que el Quimico Farmacéutico posee las bases necesarias para
desarrallar un buen trabajo en el &rea de la Visita Médica. |

Existen varios criterios sobre los cursos del pensum que
deben ser reforzados y reorientados, entre los mas importantes @
el 90.00% de Lﬁg encues#adas piensa que se debe reforzar el curso
de Administracibn de Eﬁpresas, 30.00% creen que se debe reforzar
los cursos de Anatomia y Fisiopatologia y el 25.00% los de
Farhacmlogia.

Es de hacer notar que la mayoria de los profesionales
encuestadons piensa qu&.es necesaric implementar cursos
especificos para este campo de trabajo con el objeto de mejorar
la competitividad del Quimico Farmacéutico ante otros |
profesionales con curaos bamicos de ventas, computacidn, mercadeo
de productos farmacéuticos, cursos de rélacimnes humanés, Inglés
etc. ya que el IOOZ de gncuestados dijo que en la actualidad hay
profesionales de aotras carreras incursionands en la visita
médica, principalmenfe‘ Médicos, Administradores de Empresas,
Quimicos vy Quimicag Bidlogos.

Del total de Quimicos Farmacéuticos encuestados el 100%
ha recibida entrenamiento bésicﬁ de la cmmpaﬁié para la que
trabajan y ninguno ha hecho cursos de especializacidn o postgrado
que sean de utilidad para su campo de trabajo, el 704 piensa que
se debe dar una divergificacidn de la carre;a para Areas de
docencia, produccién, visita médica, eto. El 3074 restante cree

que sdlo se deben implementar algunos cursos.
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Con respecto a la situacidén actual del campo de la Visita

1Médica, hay variadas opiniones, el 35% de los profesionales dice

que hay equilibrioc entre la oferta y la demanda de Quimicos

:Farmacéuticas para el trabajo de Visita Médica, 307 cree que hay

mayor demanda de trabajo que profesionales en el mercado y 35%
djce que hay mds profesionales que puestos de trabajo.
(ver tablas 2 a 9 y graficas 10 a 18).

En las encuestas dirigidas a Gerentes y Supervisores de
Empresas Farmacéuticas, se observéd una respuesta muy positiva
hacia el desempefic del Quimico Farmacéutico en el campo de la
Visita Médica, asi, el 100% de los Gerentes y/o Supervisores ha
tenido expériencia_cnn Quimicos Farmacéuticos a nivel de Visita
Médica a clinicas y hospitales, el 33.33% a nivel de Gerencia y
Supervisidn y el 16.67% en Visita Institucicnal, 66.67% califica
el trabajo del Quimico Farmacéutico en Visita Médica como bueno
Y elhkestante 33.337% cree que es excelente, S50% de los Gerentes
encuestados dice que la aceptaciﬁn de sus Visitadores Médicos
Quimicas Farmacéuticos ante el gremic Médico es bueno y el otro
50% piensa que es excelente.

Una de las inquietudes gque manifestaron casi todos los
Gerenfes/Supervisﬁres de Empresas Farmacéuticas es la necesidad
de reforzar los conccimientos en mercades, técnicas de ventas,
Qdministraciﬁn de emprmﬁés, relaciones humanas, etao. aéi como el
deéarrolia de la personalidad del profesional desde su época de
estudios en la Facultad, a manera de hacerlo mas ’“agresivu“ an

el trabajo.
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También se sefald que es necesaric dar otro enfoque a
nursos como los de Anatomia y Fisiopatologia y Farmacolaogia pafa
aplicar de mejor manera sus conccimientos al campo de la visita
médica, pues a veces éstos resultan demasiado tedricos. (ver

N tablas 10 a 13 y graficas 18 a 21)




10.

10.1

10.2

10.3

lc)l 4

10.8

CONCLUSIONES

El perfil del Quimico Farmacéutico responde en forma
satisfactoria a las espectétivas de desémpeﬁm en el Area

de la Vigita Médica"en Guatemala.

Lvs Médicos piensan que es importante la preparacidn

cientifica y profesional del Visitador Médico.

La aceptacidn del Quimicm Farmacéutico en la Visita
Médica por el gremio médico es muy buegé; ya gue la
mayoria de los médicos encuestados piensa gque es un
profesional que puede darles un mejar gsevicia en esta
Area,

4

Lus Médicos encuestados prefieren los mensajes

 promocionales de los Visitadores Médicos mds clentificos

y directos.
M&s de la mitad de los Médicos encuestados hacen

consultas sobre medicamentos vy temas relacionados con

ellos & Visitadores Médicos Quimicos Farmacéuticos.

€,



10.6 La mayoria de los Quimicos Farmacéuticos con
experiencia en Visita Médica piensa que tienen las

bases para aplicar con éxito sus conocimientos en este

camp.,

10,7 Casi 3/4 partes de Quimicas Farmacéuticos encuestados
piensa que se debe hacer una diversificacidn y
especializacidn de la carrera para lograr mejores

resul tados en su trabajo.

10.8 Los Gerentes y Supervisores de las Compafias
Farmacéuticas califican el trabajo desarrollado por
sus Visitadores Médicos Cuimicos Farmacéuticos de

buanm a excelente.

10.9 - La mitad de los Gerentes y Supervisores de las Compafias 1
Farmacéuticas manifiesta que la aceptacidén de sus
Visitadores Médicos Quimicos Farmacéuticos es buena, la

obtra mitad la considera excelente.

10.10 FPara continuar con él desarrolle del Quimico
Farmacéutigb en el campo de la Visita Médica es
necesaria la inplementacidn de nuevos cursos o una
mspecializamiﬁn de la carrera vy el desarrollo de una
personal idad mas agresiva para lograr que sea un

profesional competitivo en éste y todos los campos.
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i1,

11.1

11.2

11.3

RECOMENDACIONES

Efectuar el proceso de cambios curriculares de la
Escuela de Quimica Farmacéutica de la Facultad de
Ciencias Quimicas y Farmacia a la mayor brevedad
posible para hacer al Quimice Farmacdutico un
profesicnal mds competitive en todos sus campos de

trabaja.

Recrientar la mentalidad y personalidad del
estudiante de Quimica Farmacdutica desde el inicio de
8u carvera, para hacerlo en el future, un profesiconal
menos tedrico, mds versdtil y mds agresive en la
practica para poder competir exitosamente con
profesivnales de stras especlal idades gque actualmente

limitan sus espectativas de trabajo.

Aumentar los conocimientos actuales del Quimbco
Farmacdutice en las dreas de Adminietracidn de
Empreasan, Mercades de Productos Farmacéuticos,
Téenicas de Ventas, computacidn e Idiomas
BExtranjoros, orientdndolos héﬁia diferentes campog dm
trabajo prafesional, por medic de cursos optativos en
log cuales cada guien escada los cursos que le

perviran en su futuro desarrollo profesional.




BETE
¢ .
P ‘

11.4 'Refurzar; revisar y. actualizar el contenido de los

"y

programas de Farmacologia, Anatomia y Fisiopatologia

y Administracién de Empresas para llenar las

1

eshectativéﬁ'de trabajo actuales del Guimico

Farmacéutico.

11.5 C@ntinuar con investigaciones de egta'clage para
eyéluar el desarvrallo del CQuimice Farmacéutico en
ééﬁé y wtros campos de trabajo y proveer informacidn
pa;a realizar carretcianes en el pensum de estudios

de la carrera.’
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13,1 DEFINICIONES :

L e T e ST ey AU - )

A13.1.1 L. GUIM

Segdn el Doctor Elliot, el Farmacéutico en un profesic-
nal migmbrm de la comunidad, qQue debe ser diligente en el desem—
pefo dé suws obligaciones civicaes, sociales y mmvalw&,_mmi coOmo en
@l sjercicio de su destreza profesional.

Ademds, el Farmacéutico debe tener entero conocimiento y
responsabil idad de sus actos y de las bases cientificas de las.
drogas y sus efectos, estando capacitado para hacer wuna valora-
cidn critica de los productos que maneje, y lo ayude a aconsejar
a log Médicos y otros prafesicnales de las ciencias de la salud
acerca de las drogas y SUS aplicaciones (3),

Una definicidn mds completa seria que el Quimico Farma-
ceutico es el profesional que prepara y suministra medicamentos y
otras preparaciones andlogas de acuerdea con las recetas, manipula
sustancias tdxicas y venenos que se emplean con fines médicos y
domésticos, suministrandalos de acuerdo a reglamentos vigmhtes,
efectda andlisis para determinar la naturalesa, pureza v eficacia
de medicamentos y alimentos, vela por la conservacidn de los pro-
ductas, mantiene fegiﬁtrm de las recetas despachadas y de las sus
tancias toxicas suministradas. Fuede también, preparar y prmporm
cidnar algunos productios veterinarios, quimicos de uso agricoala

pvmductoﬁ cosméticos vy de tocadeor (4D,
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13.1.2 = PERFIL FARMACEUTICO :

Pe}fil, se define commo el trazo o descripcidn miamental
de las caracteristicas que se desean alcanzar en el comportamien-—
to de los egresados de un determinade nivel o programa mas o me-
nos largo. En otras palabras, son los objetivos que describen
comportamientos que se espera, sean logrados por los egresados
(1.

Existen diferentes tipos de perfiles, para nuestro pre-

sente interes podemos mencionar

PERFIL CURRICULAR :
Es el canjunto de cbjetives terminales y cperativos que
describen los comportamientos y actitudes que se esperan lograr,

mediante un proceso educativo organizado lédgica y sistematicamen—

te en relacidn con metas establecidas por una institucidn (1),

PERFIL BASICO DEL EGRESADO :

IRy s it H e s SRR ror My rer e e SR~ e e PR

Conjunto de rasges de la personalidad (conocimientos,
habil idades, destrezas y actitudes) que se espera, sean logr ados
en los aspectos personal, profesional y social por los eqresaduos

de un programa educativae (1),




PERFIL PROFESIONAL :

Expresa la descripcidn de las taractevisticas pretendi—
das por el empleador. De acuerdo con estﬁ, esas caracteristicas
deben reflejar las exigencias del mercado occupacional. En termi-
nos de requisitos que definan habil idades, destrezas, rasgos de
personal idad, conformacidn fisica y el nivel de educacidén inhe-

rente al desempefo profesional (1),

PERFIL OCUPACIONAL :

Es el conjunto de requerimientos minimos de determina-
cidn de las funciones tipicas y tareas a desempefarse, asi como
los rasgos ccupacionales, sociales y persconales que se‘desea pue—
dan aobtenerse de un prufesional 5.

El perfil ocupacional es la imagen que efectivamente el
egresads de una institucidn profesional estard en capacidad de
realizar en la unidad de demanda scocial que lo ccupa.

Un perfil mcupa&imnal es entonces, la descripcidn de-
tallada de ias'funcianEQ, activicdades y tareas gue realiza una
persona en su trabajo especificm y este perfil debe incluir :

- Un sumaric descriptivo general.

= Una lista detallada de funciones, actividades y tareas

=~ SBupervisidn y su relacidn con otras categorias de per-

50na1;

-~ El Hararia y lugar de trabajo.

- Fequisitos @ educacidn basica y profesional, educacidn

especifica y caracteristicas personales.
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13.2 LA INDUSTRIA FARMACEUTICA EN CENTROAMERICA :

La Industria Farmacéutica en centroamerica ha tenido un
crecimiento importante desde 1950, en esa época, operaban en
Centroamerica unas 24 Empresas Farmaceéuticas.

En los siquientes 10 afos, (1950 - 1960) se establecie-
ron en el Area 23 empresa nuevas, mientras que en el periocdo
(1961 1363) otras S50,

Entre estas Oltimas se instalaron en la reqidn las empre
sas mas importantes y que han contribuido a darle a la actividad
Farmacéutica Centroamericana, la fisconomia que actualmente tiene
(6.

Este desarrcllo de la Industria Farmacéutica ha tenido
efectos positivos en otras actividades relaciconadas coma la in-
dustria de etiquetas, envases, servicios auxiliares de cons-
truccidn de instalaciones y edificios. Dicho desarrollo ha sido
incentive para la introduccidn de sistemas modernos de adminis-—

tracidn vy organizacidn en dichas empresas (€) 2Zpp.

GRADO DE DESARROLLO DE LAS EMPRESAS :
En la Industria Farmacéutica Centroamericana pueden o~

servarse la existencia de 4 grupos de Industriag @

GRUPO I :
Empresas modernas tanto en sus instalaciones y equipos

de organizacidn coms en sistemas de producidn y personal técnico.




GRUPO II :

Empresas que no tienen todas las caracteristicas de las
anter iores, pero que hacen esfuerzos orientados a la moderniza~-
4

|
cidén de su equipo y la tecnificacién de todo su personal.

GRUFPO III :
Empresas gque poseen algun equipae, gue generalmente es
ant icuadnm, hay empirisme en la produccidn, desorganizacion en sus

ambientes v edificios inapropiados.

GRUPO IV :

Empresas pequefas con fabricacidn manual de sus produc—

tos vy que practicamente carecen de equipos (&) 15pp.

Durante la decada de los 70's siguid el crecimiento de
la Industria Farmacéutica del Area Centroamericana a excepceidn de
loa afos (75 - 76) dénde se nota una baja en el porcentaje de
cracimienta, que se debid probablemente a las altas tasas de in-
flacidn registradas durante el periode.

En los afos (76 ~77) se observéd una notable recuperacidn
@l los porcentajes de crecimiento del mercado aunque aun por de-
bajo de lo noarmal (7)) 19pp. (ver tablas)

Fara el afio 1982 el mercado Farmacéutico Centroamericanc
medido a precios de farmacia era de $ 209 millones y con tenden-

cia al aumento () 22pp. C(ver tablas)
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CLASIFICACION DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA :
La Industria Farmacéutica Centroamericana puede clasifi-

carse en tres grupos @

- La Industria Quimico Farmacéutica.
- La Industria de Productos Farmacéuticos.

- Las Empresas de Comercializacién.

La Industria Quimico Farmacéutica , es la qu se dedica a
las actividades orientadas a la elaboracidn de los productos qudi-
micos o biologicos, sintéticos vy biosintéticos o maturales desti-
nados & sevir como materia prima o producto terminade a la Indus-

tria Farmacéutica, haciendo uso de la tecnologia avanzada y per-—

sonal altamente calificado 4) Spp,

LLa Industria de Productos Farmacéuticos, s aguella
donde estan las empresas que dosifican, mezclan controlan y dan
forma farmacéutica a las materias primas que procecden de la in-
dustria Ouimico Farmacéutica, algunas de estas empresas se dedi-
can a importar productos semi-elaborados & granel, y se encargan
de la etapa final de elaboracidn, envasado y etiquetado de los
productos,. Estos, pueden clasificarse en 2 grandes grupos @

- Productos Eticos.

- Productos de Venta Libre.

[
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PRODUCTOS ETICOS :

Son aguellos productos que estan swietos a venderse bajo
prescripeidn médica, no son anunciados al pablicos y son introdu-
cidos al mercado por el Médico, previa presentacidn de sus cuali-
dades, su accidn, indicaciones, dosis vy contraindicaciones por
un Visitador Médico de cada empresa. (8) Z3pp.

El segmento de Productos Eticos constituye la mayor pro-
porcidan del total del mercado Farmacéutico en Centroamerica.

Por ejemplo, en 1976 la venta de productos éticos al-
canzd un total de $ 114,231, 056,00 gue representd el 88.80% del
mercado total de ese afo, el afo siguente 1977, se vendieron
$ 133, 929648.00 es decir el 89.50% del mercado total de ese afo
€70 tipp.

Como se citd anteriormente la promocidn de estos produc-
tos se realiza en forma personal y directa en forma exclusiva a
los Médicos a través de los representantes de las Casas Farmacéu-

a labor de persuacidn

ticas. Tenemos entonces que dependiendo de 1
del Vigitador Médico y a la esperiencia obtenida con log produc-—
tos Farmacéuticos propiamente dichos, los Médicos se formaran un
héabito de receta, ademds se usan una serie de materiales de apoyo
come revistas, articulos , monografias v muestras médicas. Estas,
absorben un 60% del presupuesto total de material promocional y
son obsequiadas a los médicos para que puedan observar la acoidn
de los medicamentos sin ningan costo. Esto se hace con @l propoe

aito de que @l médico desarrolle @1l hébito de la receta en bass a




Loxes buenos resultados abtenidos (7)) 12pp.

Leos productos dticos en teoria, debieran expenderse en
lag farmacias en base a recetas extendidas por el médico y exclu-
sivamente al usuwario, este punto en nuestro pails se puede prestar
a mucha discusidn ya que el aspecto comercial en muchos Casos

opaca al aspecto ético y no se cumple con esta norma (7)) 1Z2pp.

PRODUCTOS DE VENTA LIBRE :

Tambrién 1lamados productos populares, son los que se
venden libre y directamentse al pablico ya gue son adecuados para
la awtoprecripeidn, coma ejemplas de estos productos estan los
antigripales, antiacidos, productos medicados de libre venta co-
mo los liguidos para enjuage bucal, jabeones medicados, shampoo
anticaspa ebtao. (100 4pp.

Fara la comercializacidn de los productos populares Jjue-
panun papel importante los médios de comunicac bbén masivos que se

usan para dar a conocer los productos & los olientes potenciales

ez Loass misms C7) 13pp.

Lag Empresas de Comercializacidn, son aguellas gue se
dedican a la venta de productos farmacduticos entre estos se en-

shor gque esta

cugntran las droguerias, farmacias y obra pequefo ¢
formade por tiendas, supermercados, abarrvoterias ebto. asi oomo
fabricas v fincas con botiguines, en donde se vende medicina a

iy ey

sus trabajadores (8) 23pp.
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Practicamente todas las Empresas de Productos Farmaceu-
ticos nacianales.y extranjeras cuentan con distribuidores, que
come lo define la ley, son empresas independientes que distribu-
yen mediante contratos los productos de una o varias casas far-—
macéuticas, ademds, también pueden encargarse de distribuir otras
lineas de productos afines como quimicos y cosméticos. El papel
del distribuidqr lo realiza por lo general, una drogueria grande
que a su ve: puede tener sub-distribuidores en el interior del
pais (7) 1épp.

Las farmacias constituyen el canal detallista en la dis~
tribucidn de productos farmacéuticos, y estan cﬁbrandu cada vez
mayor impqvtancia dentrc del campo, al grado de que las casas
farmacéuticas dedican un pequefo porcentaje de sus esfuerzos pro-
mocionales a los Farmacéuticos y dependientes de farmacia.

En la actualidad, siguiendo las politicas de paises mas
desarrollados, muchas farmacias de regular tamafico han diversifi-
cado sus ventas, incluyendo dentro de sus stocks cosméticos, Jju-

getes, libros y revistas (7) 17pp.
SITUACION DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA :

Aungue la situacidn de la Industria Farmacéutica ha sido
variable durante la década de los B0's, la tendencia fué hacia el
crecimients y desarrollo, con el nacimiento de Laboratorios Far-
macéduticos nacionales y transnacionaley en el area Centroamerica-
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El desarrolle de nuevas Industrias ha traide tambiédn ode

mix consecuencia directa, un incremento de la competencia entre
las casas farmacéuticas, obligando a éstas a ejercer una gran
presidn sobre sus programas promocionales, ya que a niveles oo

merciales la promocidn es sindnime de venta, que viens a ser un

glemanto esencial de la mercadotecnia moderna (100 19pp.

LA PROMOCION EN LA INDUSTRIA FARMACEUTICA :

La promo: idn comprende todos 1o instrumentos de la mer-
cadatecnia para lograr un proaceso correcta por medio del cual se
COMLNLCA Ul mensade adecuads, convinocente y persuasivie a un grue
poc Mobgetive” de consumidores por medio de un canal adecuado de
comunicac idn. Dentes de las herramientas basicas de la proamocidn

patan las siguientes

- l.a Publicidad.
“ Léa Fremacidn de Ventadg.

« La Venta Fersonal.

LA PUBLICIDAD :
Fa la actividad donde el ingenio y la creatividad del
heambre han ireumpido @n la vida de la sociedad moderna, haciando
wes de las mas variadas técnicas de persWacidn, con el fin de
provocar @l owgo y compra de productos, Dilengs o gervicolos para

sy

la satisfaccidn del consumidor (100 25,26 pp.
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La publicidad entonces, puede realizarse por varios
medios de comunicacidn

Impresa, en periodicos y revistas, dadas las caracteris—
ticas vy naturalera de los Praductua Farmaréuticos la publicidad
escrita es un medic de arandes caracteristicas y ventajas para
infarmar, educar y persuadir al pablicao de la importancia de un
medicamento o la prevencidn y curacidn de una enfermedad.

Es muy utilizada en productos de venta libre como
analgésicos, antigripales, desparasitantes y otros productos
populares (10 27 pp.

La radio y televisién, también se utilizan para la pro-
mocidn de productos de venta libre usando egpacios comerciales en
estacicnes y programas con elevada cantidad de audiencia y tele-
audiencia.

Las vallas publicitarias somn otra forma de promocidn y
la forma mds utilizada de este tipo de publicidad por la Indus-—
tria Farmacéutica, es la de impulsar un producte lider en vallas
situadas en lugares estrategicos con mucho flujo de personas

C10) 27 pp.

LA PROMOCION DE VENTAS :

Es una serie de actividades distinta de la venta perso-—
nal, de los anuncios v de la publicidad, que pretende estimular
la eficiencia compradora del distribuideor y del comprador.

Eata principalmente dirigida a los canales de distri-

bucidén coma droguerias, farmacias, hospitales y centros de salud.

e




Entre los principales sistemas promociconales a los cansas

les de distribucidn podemos mencionar los siguientes @

DESCUENTOS SOBRE COMPRAS :
Be aplica generalmente al distribuidor y consiste en re-

antan Lones de wn medicamento,

ducir el costo de una o varias pre
para mativarlo & adguivir y vender una cantidad mayor del prodac-

Tooogue la gue vendia originalmente,

ARTICULOS GRATIS :

Consiste en dar cierta cantidad de productos sin costo
algure, al adguirir cierta cantidad determinada de ung o varios
meclicamentos @ EJ. 12 + 1 = 13 , 28 + 2 = 27 eto.

De esta manera, =21 costo unitario del producto disminuye

propoveionalmente a la cantidad ofertada gue se compre (100 38pp.

CONCURS0S DE VENTAS :

S da un premio sspecial a guien con su esfuerzo logre

i aloa en el nivel de ventas de una empresa pudiendose hacer a

e

ooemp leados dndividuales, ogue loe

nivel de droguerias, farmacias
aren mayor cantidad de pedidos cancelados enoun tienpo predeter -

miriacoy, premiando con efective o premios ya establecidos,

oy
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DESCUENTOS POR PRONTO PAGO :

Es comin que las Empresas Farmacéuticas trabajen con
créditos, de por 1o general 30 dias, pero debido a las actuales
circunstancias econdmicas, las Empresas se ven necesitadas de
contar con capital disponible en todo momento , asi, incentivan
a sus clientes con descuentos especiales : Ej. 9% de descuento

con B0 pags antes de 15 dias.

PROMOCION DE VENTAS INTERNA DE LA EMPRESA :
PREMIOS :

Este es un sistema promocional muy motivador y por ende
muy usado por la Industria Farmacéutica, se establece una cuota o
meta en las ventas, para alcanzarla en uno, dos o tres meses,
dependiends del criterio del Departamento de Ventas de la empresa
i el Visitadeor o Fromotor llega a alcanzar una o varias metas
asignadas, se hard acreedor a un premio ya sea en efectivo, un
viaje o algin otro incentive aparte de su salaric y prestaciones
habituales (10) 33,335 pp.
BONIFICACIONES :

Fremio en efectivo que se otorga a los Fromotores de
Ventas comoa un extra, aparte de su sueldo por un esfuerzo extra-
ardinaric.
OBSEQUIOS Y PREMIOS :

Tal como se indica, la Empresa Farmacéutica otorga rega-
las v premios a dependientes de farmacia como un agradecimiento

especial a la colaboracidn brindada a sus productas (100 34,35 pp
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LA VENTA PERSONAL :
Es una actividad que requiere una relacidn fisica e
interactiva entre dos o mds personas, es utilizada con muchos
fines : dar a conccer un producto, despertar el interés de la gen
te, desarrollar preferencia por un praducto y negociar precios Y
condiciones de venta, apoyanto ésta despuéds de realizada la tran-
saccidn,

En este encuentro perscnal, cada una de las partes puede
ohservar dirtectamente las caracteristicas y necesidades de la
otra, y esta en condiciones de ayudar a convencerla de las cua-~
lidades de determinade products con su interds, o la falta de

eéste (102 39pp.

LA ENTREVISTA CON EL MEDICO :
Es el sistema promocional por exelencia en lo que reg-
pecta a los medicamentos de venta bajo prescripocidén médica.

La promecidn a nivel médico se realiza periddicamente y se
recuerda a los médicos, losg diversos productos de la empresa por
medio de visitas pergmnaleé realizadas por un Visitador Médico,
de acuerds a la labor de persuasidn de este representante y a
los conocimientos cientificos que tenga de sus productos y los
de la compelencia, logrard que en  los médicos se forme wn ha-

bito de receta (70 11 pp.

Aparte de su mensaje oral, el Visitador Médico deja al
Médica material promociconal y bibliografico, asi Como un numera

determinada de mustras médicas para gue el profesiconal de la
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A,

medicina ayude a sus pacientes con parte de su tratamiento a
la ve: que comprueba la calidad y efectividad de los productos

en promocidn C(10) 20,21 pp.

LA VISITA MEDICA ACTUAL :

En investigacicnes efectuadas dentro del cuerpo médico de
distintos paises de Latinammerica, @n donde los problemas de la
Vigita Médica son comunes, se puede afirmar que es reconocida la
necesidad del Visitador Médico coms medio informative v formativa
e la opinidn médica.

N abstante, se concluyd que el médico no encuentra satis-
faccidn a sus necesidades de informacidn v formacidn en el
desarrollo de la Visita Médica actual (11) 1pp.

Esta insatisfaccidn es producida por muy variados factores

perc cabe mencionar algunos de los mds importantes

- Enfoques rutinariocs v rutinizantes.

- Deﬁpermmnalimacién de los contactos.

= Preguntas que no encuentran respuestas convincentes.
“ Mernor ubtilizacidn de sustentacidnm clentifica.

- Falta de sspecializacidn en la promocidn.,

Estas opiniones eneralizadas en los médicos se traducen en
limitaciones v restricociones para la tarea de vistador, tales
come @l establecimiento de dias y horarios para la promocidn en

clinicas privadas, limitacidn del numero de Visitadores médicos

€6




que se atiende, notoric incremento del tiempe de espera, con

selecciin de los Visitadores por parte de la sesretaria o enfer-
mera y par dltimo, la reduccion del tiempo promedic gque el médico
asiqna a cada entrevista., Todos estos factores hacen necasario
redefinir la Visita Médica y al Visitador Médiceo (11) 7,8,9 pp.

Actualmente la Visita Médica enfraenta unas searie de pro-
blemas por diversos factores, pere el problema clave es la estan-
darizacion vy mamifimacidn de la entrevista médica (11) 4pp.

Eota masificacidén se esta dando por varias causas, unas
son inherentes a los laboratorios farmacduticas v sus Visitadores
por la ampliacién del tiempo destinade a tareas comerciales y ad-
ministrativas, incremento en los promedios diaris de visita re-
gquerida por los laboratorios, aumento de la poblacidén de médicos
en la zona de trabajo, ampliacidn del drea de trabajo eto.

Tade esto trae como consecuencia dirvecta que el Visitador
midddico tenga menoss preoccupansidn por su preparacidn cientifica,
menos cientifisme en sus presentacicones promocionales, una nota-
ble disminuzidn en el nameras de productos promovidos y oun
detericore de la imagen de Visitador médico ante el médico (110
7,8, pp.

For atro lado, hay también causas inherentes al cuerpo mé-
dice, come @l acortamiento del tiempo de entrevistas promoeionas
les debide al grande vy diﬁpmf%m volumen de trabajo al gue sea ven .
somet idos, @] desgaste provocado por la falta de cambios en la
promocidn, el tedio producido ante la reiteracidn de argumentos y

la ropeticidn de materiales bibliografices v de apays, incremento
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en ol namerce de Visitadores médices ya sea por aumento de fuerza

de ventas = el cass de laboratoriss farmacéuticos nueves (110 8pp
L& cmn%acueﬁcia de éado 1o hasta ahora analizado es que
ﬁw hace necesario pargunaliﬁar la entrevista médica y tratar a
sada médice come un individue, observande sus necesidades e insa-
tigfacciones pruéiaﬁ, dandole importancia a sus opiniones persona
}@m, surgiends entonces la necesidad de redefinir al Visitador

médice (11 Bpp.

El Visitador Maédico ideal, gseria aguel que al realizar su
entrovista atrae la atencidn del Médico, indaga las necesidades o
insatisfacciones de dste, en Areas de promocidn. Presenta sus
produstos con argumentos sl idos, sustentados clentificamente,
pregunta y repregunta mmbré los temas tratadeos, pudienda encarar
andlicies comparatives con productos de la competencia, puede con-
testar & preguntas generales vy wgpwmifimaé, pudiends rebativ di-

farentes puntos de vista, hacer objeciones sl es necesario y por

dltime, rematar una venta (11) 11 pp.
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13.3
1.

B
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ENCUESTA A MEDICOB SELECCIONADOS 1

L Lonsidera Ud., gue s importante la preparacion

Cienti{fice ~ Profesional del VIBITADOR MEDICO ¥
81 NQ

. Cree Ud. que la& preparacidn del VISITADOR MEDICO

promedls e adecuada para brindarle un servicio
dptime cuande los visita en au clinica W haspital 7

81 NQ
De low laboratericos Farmacéuticoes gque Ud recibe en
s oelinica W hospltal, & cree Ud, que les dan preapa-
racién y entronamiente adecuads a sus VISITADORES
MEDIZOS 7

81 NO

L& gustaria que los mensajes prome:ionalas de los me-
dicamentos que le presentan loo VISTADORES MEDICOS
fuaran mido clenti{ficos v directaos ?

&1 NG
En la actualidoad esta recibiends VISITA MEDICA de una
o vardos GQuimicos Farmacduticos en auw ¢linmica w
hospital 7

&1 NO
Lree Ud, que el GQuimice Farmacdutics eu un profoaio-
nal que pusde darle un mejor servicio en el campo de
la VISITA MEDICA 7

&8I NO
Ha tenido apartunidad de comentar sus inquietudes
sobre medicamentos o temas relaciomacdss a ellos con
algun Buimics Farmacédutico que 1o visite profesional -

merite ¥

81 NG

i MUCHAS GRACIAS FOR SU COLARORACION !
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13.4 ENCUESTA A QUIMICOS FARMACEUTICDS GUE TRABAJEN EN
VISITA MEDICA :

La presente encuesta se realiza con el objeto de ayudar a mejorar
2l pensum de la carrera de Quimica Farmacédutica, y de antemano se
agradece su colaboracidn.

INSTRUCCIONES : Encierre dentro de un circulo la respuesta que
Ud. considere mds exacta, y si lo cree necesario
especifique.

1. Indique el puessto que desempefa en el Area en que trabaja @
A Gerencia o Supervisidn
B Visita Médica Institucional exclusivamente.
ﬁ Visita Médica en clinicas privadas y hu%pital@ﬁ.

D Otros.

ESFECIFIQUE @

oo Domo considera Ude la formacidn que da la Escuela de Buimica
Farmazéutica para su d&rea particular de trabajo 7

A Evrelente.
] Busna.
I Fegul ar.

D Mala.,

ESPFECIFIOUE -
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& Bree Ud, que el Buimlco Farmacéutico pusee las bases
Recesarias gue le permitan aplicar sus conocimientos
al trabajo de la VISITA MEDICA 7

A 81i.

E N,
ESFECIFIQUE

4, A cepntinuacidn, e da wra liota de curses de la carvrera de
Auimica Farmacdutica afines al drea de VISBITA MEDICA, indi=-
gue cuales & suw criterio debern ser reforzados para mejorar
8l desempefc del Guimico Farmacédutico en la VISITA MEDICA.

A FARMACOLDEIA.
B ANATOMIA Y FISIOPATOLOAIA,
£ BIOGQUIMICA,
D MICROBIOLOGIA,
E TOXICOLOBIA,
B OUIMIGCA ORBANICA,
E ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
H OTROS,
ESPECIFIOUE 1
8 4 Ha realizads Ud, curses de especializacidn, entrenamiento

@ postgrade que sean de utllidad en su trabajo actual

A
I

E

81 ki
Entrenamienta, D
Faatgr ado F

71
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Oue cree Ud. que se necesita para que el profesional GQui-
mico Farmacéutico siga desarrolandase en el Area de la VI-
SITA MEDICA 7

6

A Implementacidn de NMUevos CUursos.
B Especializacidn de la carrvera.
[ Otras.

ESFECIFIQUE :

7. G Coma considera la situacidn actual del mercade laboral de
la VISITA MEDICA

A La aoferta de profesionales Quimico Farmacéuticos
es maysr gque la demanda de trabajo.

= Hay maycor demanda de trabajo gque oferta de profe-

sional es,

L Existe equilibric entre la oferta y la demanda.

Fristen en la actualidad en Guatemala otros profesionales
gque estern incursionande en el Area de VISITA MEDICA

&}

(] Si.

B N

ESFECIFIOUE @

;o MUCHAS GRACTIAG FOR GU COLABLORAL LN




12,5 ENCUESTA A LOS EMPLEADORES DE EMPRESAS FARMACEUTICAS :

la presente encuesta se realiza con el aobjeto de ayudar & majorar
el pensum de la carrera de Quimica Farmacéutica, y de antemano se
agradece su colaboracidn,

INSTRUCCIONES : Encierve dentro de un circulo la respuesta que
Ud. considere mas exacta, y si lo cree necesario

especifique.

Lo & Han trabajado une o més Quimicos Farmacéubicos en 21 drea de
VISGITA MEDICA en la empresa gue Ud. dirige 7

A Si.
R N,

e En gque areas especificas se han desemnpefado &n su empresa

1N
.

A Gerencia o Bupervisidn

2] Visita Médiaa Institucional exclusivamente.

I Visita Médica en clinicas privadas v hospitales.
D Dtvros,

ESPFECIFIOUE s

3 S Domo calificaria Ud. el trabajo del Quimico Farmacéutico
en la VISBITA MEDICA 7

4} Eacelente.
I RBuena.

i Freppul & .
|¥] Mala,

ESFECIFIOUE

.t
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Que grado de aceptacidn estan teniendo sus VISITADOREES
MEDTZ0S, Quimico Farmacéuticos ante el aremio Médico

A Evcelente.
R Buena.

(" Fegular.

D Mala.

ESFECIFIQUE =

4 Bue areas de conocimients deben ser
udmico Farmanséu-
Arwa de la

A su criteric personal
reforradas en el pensum de estudios del
tico, para que éste se desempefe mejor en el

VISITA MEDICA &

ESFECIFIQUE

COMENTARIOS ADICIONALES @

MUCHAS GRACTAS FOR SU COLABOREACTON !
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TARLS 14, VENTAS DE MEDUIINA EM CENTROAMERTCA 127

BEMESTRE

TABLAS Y GRAFICAS

L1u74

1976

o,

1977 .

1

13,40

26,00

21.10

28.00

ro
At

23,10

28.50

38,60

3

PR T
23t

&7.50

37.00

TOTALES

87.10

103.60 109,30

EN MILLONES DE

BEMESTRE

DOL.ARES

1378

1979

143, 30

AR

FUENTE @ (M8 1977

1980

TABLA 15. VENTAS DE MEDICINA EN CENTROAMERILA 1976 -~ 1981.

36, 30

36 . 50

555 . S0

3y, 70

46.80

1Y

42.80

"4"4 . 7‘:,

.90

44, 30

45,00

56.90

TOTALES

163.10

183.00

EN MILLONES DE DOLARES

-y
/7 wd

218.80

FUENTE

: IMS 1981,
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GRAFICA 22.
VENTAS DE MEDICAMENTOS EN CENTROAMERICA
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GRAFICA 23.
PARTICIPACION POR PAISES (1982)

PANAMA (10.4%) |
RS GUATEMALA (26.0%)

COSTA RICA (15.2%) “"’01*:5;;;;;3

\\\\\\\ \\\\\\ “:\:\:\: ,,: ..........

\\\

NICARAGUA (16.2%) EL SALVADOR (19.4%)

HONDURAS (12.8%)
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MILLONES DE DOLARES.

~ GRAFICA 24.
VENTAS DE MEDICINA (1982)

(Millions)
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GRAFICA 25.
PARTICIPACION GUATEMALTECA 1979-1982
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