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INTRODUCCION 

En todos loa tiempos, el hombre se ha enrrentado a la ne-

cesidad implícita de desarrollar un sinnúmero de actividades -

para subsistir. Es decir, siempre ha tenido que trabajar para 

lograr concretar benericios para cubrir sus necesidades; y al 

mencionar la palabra trabajar estamos involucrando una serie 

de ractores importantes como pueden ser el conjugar tiempo y 

espacio, el organizarse para racilitar su trabajo y aprender a 

de~empeftar ericientemente sus tareas para lograr mejores resu! 

tadoa. 

En la época actual, estos ractores han llegado a tal gra­

do de importancia, que las empresas se han visto obligadas a 

conrormar toda una gama de sistemas de aprendizaje, para que 

el hombre pueda llevar a cabo ericaz y ericientemente sus dir~ 

rentes runciones para alcanzar sus objetivos particulares y 

también los de la organizaci6n en la que presta sus servicios. 

Todo 6ato se engloba en lo que conocemos actualmente• co.mo cap~ 

citaci6n. 

~ Como mencionamos anteriormente, la capacitaci6n ea de vi­

tal importancia en todos los giros y actividades. En este caso 

nos rereriremoa a uno en especial, que es el de la industria -

químico rarmac6utica en au área de ventas. 

El presente estudio tiene como Cinalidad, conocer en ~u6 

rorma'y bajo qué sistemas y lineamientos ae desarrolla la cap~ 

. citaci6n en esta industria, y que de alguna manera de los re­

sultados que se obtengan, poder plantear algunas nuevas alter-
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nativas que sirvan para implementar loe sistemas establecidos. 

Todo ésto podrá lograrse ana~izando mediante esta inves­

tigaéión los puntos de concordancia y discordancia que se pue­

dan presentar en las empresas que se ubiquen como objeto de e~ 

tudio. 

Es nuestro deseo que la presente pueda aportar algunos b~ 

ne:ficios y.· con.ocimientos de importancia a· l'a gente que de alg!:!_ 

na :forma esté involucrada en. el renglón de.la capacitación. 

,,·, 



3. 

PROPOSITOS DE LA INVESTIGACION 

En la realización del presente trabajo de investigación, 

perseguimos los siguientes propósitos que a nuestro juicio co~ 

sideramos de suma importancia como proCesionistas de la licen-

ciatura en administración. 

El primer prop6aito es comprobar a través de esta. invest! 

gaci6n, la importancia que tiene la capacitaei6n como parte 

del área de recursos h~manos para el desarrollo de la industria 

,y en caso espec!Cico, dentro de la industria químico rarmacéu-

tica y sus promotores de ventas, aprobando o desaprobando nue! 

tra hip6tesis. 

El segundo propó_si to, es crear bases y despertar.'_ i_nterés 

para la realización de Cuturas investigaciones en el área de -

recursos hum~no~ ~n lo que respecta a este tipo de industrias, 

ya que su giro es de impdrtancia relativa. dentr~. de l~ eeono­

m!a naéional. 

Nuest'ro tercer prop6si to ea despertar una inquietud más ..;,. 

en la Facultad de Cdntaduría y Admini~traci6n, en eL área de 

recursos humanos de esta industria. 

De estos prop6~itoa sur~ieron los alcances y limitaciones 

para el desarrollo ~e esta investigaci6n, los cuales e~unci~~~ 

moa a contin~aci6n. 

ALCANCES.Y LIMITACIONES 
¡~ . . . . 

Alcances: . . ., · . ... __ .: .. 

En ~ujnto~ experiencia en el medio no.contáb~mo~ .con' i~ 

sui'icien~e, · pe~o:. súrge la· inquietud de esta inveatiga'ció'n de-.' 

~id~ a q~e. el promotor de ventas en l~ industri~ químico f~r-
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mac6utica ea un vendedor aui-aeneria. 

Para la obtenci6n de la información se establecieron con-

tactos con instituciones como la C6mara Nacional de la Indus-

tria Químico Farmacéutica, Direcci6n General de Capacitación y 

Produ~tividad, Direcci6n de Bienes de Consumo, Centro de Inve9 

tigaci6n de Sistemas, Revistas Especializadas y Prensa, que 

nos facilitaron el acceso a documentos y funcionarios del me-

dio que nos proporcionaron datos, hechos e información confia-

bles para el desarrollo de esta investigación. 

La confiabilidad de esta investigación tendrá la profund! 

dad pertinente para sentar las bases de futuros estudios, ya 

que se utilizarán métodos y parámetros cuantitativos de los 

que requieren las técnicas de investigación. 

~!!!!~' 

Las limitaciones de carácter técnico se sustentaron basi-

camente en el escaso acceso a los programas de capacitsci6n 

elaborados por los laboratorios encuestados, aal como el proc~ 

aamiento•de la información que se desarroll6 manualmente. 

Debido al poco conocimiento por nuestra parte da la indu~ 

tria objeto de estudio, nos encontramos que la escasez da re-

curaos materiales y humanos causa el cumplimiento del calenda-

rio da actividadea en aua tiemp~a estimados, dado al aran n6m~ 

ro muaatrsl da visitado~•~. aal como laa condiciones de la zo-

na aeoar&fica da los laboratorio• encuestados. 

Por razones fuera de nuestro control tuvimoa qu.a recurrir· 

a otraa empresas del univarao objeto da .estudio. 
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OBJETIVO GENERAL 

Conocer la(a) Corma(e) y tipo de capacitaci6n que se dá 

a los promotores de ventas en la industria químico farmacéu­

tica en México, y determinar la relaci6n entre ésta y los o~ 

jetivoa de la industria. 



HIPOTESIS 

Dentro de la industria químico rarmac6utica el área de 

ventas es de gran imporianciai y~as runciones que se desa­

rrollan en la ~isma muy espec~al~s; p~r lo tanto la adecua­

da capacitaci6n del personal que ae desempefta en 6sta. coa~ 

yuvará eric~zmen~e al logro de los objeiivos de esta indu~­

tria.· 

6. 
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PROGRAMA DE LA INVESTIGACION 



a. 
DE LA INVESTIGACION 

:Para·:ef'_ectos de l.a metodología, la investigación se"divi.-

d~ en cuatro etapas: 

~Etapa de pl.aneaci6ri 

·~Inv~~tigaci6n ~ocumentál 

~Investigación de campo 

-Conclusión. 

Etapa de pla!!!!!~' 
.· . . . ·.. . . . 

Consiste en la4el.imitaci6n d~l tema y su ~tistif'i~aci6n, 
' . ' 

l~;que ·nos .. per~it~ ~~t~r~in~r el. objetivo y pl~ntearia hip¿-

tesis. así como control."ar los: alcances y··determinar los prop6'.'" 

.a.itos de -l.a :investigación. 

Etapa de.!,nv.!!~!.~iÓn doc.!:!ment!!' 

En esta .rase ubicaaoa. tódas· las ruentea generadoras de i!! 

.f'orriiaci6n. tecS.ri.ca,···docuinental· y estadístic:a: l.a cual se anali­

za y de~ura ~ara determinar las princioalea e~t~a~~aiaa que 

~ó~inducen a la aiguiente etapá~ . ' . ' 

EtaP!l. de ·1nvest,!&aci6n de cam~2: 

. El cami·n~ ~iuicia e.irta párte de· la ·inv.eátigaci6n rióa ··~er111i­
te .· i;,calizar el univ~rso objeto ·de éat~dio, loarando: Una .est_~.! 

"'• ·:: .. : 
tif'icaci6n. m~estra.l 'y una . val,id1&ct6n de loa,, inst~;;"'e;nt~s. ( clie.! 
. - : ,, ··. . .... ' '• . '-... . .. ·.. . . ' . ·' 
tionario~) de ·recop'ilac16n d.e ··inf'ormaci6n, proporéi_onando eié~ 

.··-;· 

· .. ment~s ile JÜféio parll é"1at.óraf: 'cuéat1onar1c;a deÍ'1nit1iroa qú .. -.... : .· :, ·-·. ' .. , . ' . .. ·- . . :· . ·' . - . 
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Fin,alm-ente e:xponemos el anAlisi~ de la -investigaci6.n de 

campo, mis~a que nos proporcio~a datos verídicos y contiables, 

determinam~s la'problemAtica de los progra~as de capacitaci6n 

de•·· los· promotores de ventas, ·as! como· la -aprobaci6n o .desapro­

baci6n de ·la hipótesis planteada, iogra;,_do con é~to nuestro 02 

jetivo. 

En esta conc1Üsi6n se determina ~l pe~ril djl licenciado 

en administración dentro dj ~a industria químico ra~macéutica 

_Y _sus perspectivas de dj~~rroll~. 
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CAPITULO I 

LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA EN MEXICO 
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CAPITULO I 

LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA EN MEXICO 

I.1. ANTECEDENTES 

El proceso de manuCactura de los medicamentos se inici6 

en 1665 en Alemania· con la creaci6n del establecimient·o de -

productos naturales procesados, propiedad de Federick Jacob 

Merck, empresa pionera. de la actual Merck Corporation. 

Sin embargo, Cue hasta 1919 con el descubrimiento de la 

.arseCenamina, medicamento que se utiliza para curar la síCi­

lis, cuando se elabora la primera substancia antibacteriana 

sintética. 

Posteriormente Gerard Damaks, investiaador de la divi­

si6n de colorantes de Bayer, descubre las sulCanilamidas, -

~Cectivss para combatir
0

la neumonía, escarlatina, inCeccio­

nea urinarias causadas por bacilos e inCecciones causadas -

por estreptococos. 

En lo reCerente al campo de las droaas snti-inCecciosas 

se aplicaba ya la penicilina, descubierta en 1928 por Alexan­

der Flemina, cuya producci6n a escale se haría hasta 1940. 

Hasta la Seaunda Guerra Mundial la mayoría de las empre­

sas Carmacéuticas se concentraban en Europa y aalutinadas ma­

yoritariamente en el cartel industrial I.G. FarbenJ que era uri 

conalomerado de capital Alem6n-Suizo que ~ la vez reuní~ a ~••· 

mayores empresas del mundo en las ramas químicas, metalúraicas 

y petrolera• 

·Así, desde· SUB inicios, los ras&Os del sector se distin&Ui~ 

rorr por haber pasado de la manuCactura de prodtictos naturales a 

una ~ndustria Carmacéutica altamente monopolizada y· con un ara-

~ -: ' : . 
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do absoluto de concentración. 

Al expanderae loa mercados hacia t'inalaa de la Segunda -

Guarra Mundial, las empresas t'armac6uticaa de loa paises deaa-

rrolladoa y principalmente la de loa Estados Unidos se eatabl~ 

can en M6xico. 

La primara empresa de este tipo en M6xico se estableció 

en 1947, La Campana de Warner Lambert, es haatacla d6cada de 

loa cincuenta cuando la industria t'armac6utica adquiere un di-

namismo desconocido en épocas anteriores. 

Con el advenimiento de la indu~trializaci6n, M6xico ot're-

ce estímulos t'iacales, apoyos financieros y gran variedad de -

recursos que son aprovechados por laa 20 empresas de productos 

t'armac6uticos m6a importantes en el mundo, con filiales en nue~ 

tro paic, (ver anexo 1) de acuerdo al volumen de ventas en 19eO 

Jaa compaftias ft&tadounidencea dominaban m6a del 50% del merca-

do.mundial. 

Dicho proceso de expansión en el sector puede cuantifica~ 

se si tomamos en cuenta que las ventas de capi~al extranjero -

mayoritario son el 85% del total, y de este volu•en el 60.85% 

lo realizaron las 30 empresas m6a importantes que existían en 

el paia en. 1978. (ver anexo 2) 

La Organización de l·aa Naciones Unidas (ONU) claait'ica a 

M6xico considerando au desarrollo en la industria t'armac6utica, 

coaó uno de loa m6a avanzados entra loa paises en desarrollo, 

en virtud de que el aparato productivo ea capaz de t'ab.ricar ,la 

may~ria de loa productos ~ntermadioa'que necea~ta la industria 

f'llrmac6utica, y que se llevan a cabo actividade.a, ·de·.investiga­

·ci.6n .a nivel nacional, vincÚldd·a,. con e:i deaar1·ollo de produc-
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toa y procesos de Cabricaci6n. 

La industria Carmac6utica del país se divide en dos aub­

sectores, por un lado la denominada indugtria químico Carma­

c6utica de tran~Ccrmaci6n, dedicada al desarrollo, síntesis, 

extracci6n de C'rmacos ~ productos activos utilizados en la i2 

duátria de medicamentos, y por el otro, el denominado Carmac6~ 

tico, el cual se dedica a la elaboraci6n Cinal de los medica­

mentos. 

En 1982 la industria químico Carmac6utica en M6xico estaba 

Cormada por 86 plantas que tenían un capital social de 3,884 

millones 300 mil pesos, del cual, el 48.5" era de origen extra2 

Jaro. Destacando que este aubsector surte actualmente a los 361 

laboratorios con 266 CArmacoa o productos activos, es decir, -

insumos o materias primaa del proceso de elaboraci6~ de medie!! 

mantos. 

De estos .laboratorios 77 son de capital extranjero, 6 d~ 

capital mayoritario mexicano y 312 de capital ciento por cien­

to mexicano. 

Por su par.te el Centro Mexicano de Desarrollo e' Investi&!! 

ci6n Farmac6utica, A. C., considera que el subsector químico­

.. Carmac6utico se inicia en M6xico en 1940 y no ea hasta Cinales 

de loa sesentas cuando loara.aatiaCacer el 10.5"'de la demanda 

de CArmacoa. De esta Corma en 1980 aumenta la aatiaCacci6n de 

la demanda nacional en un ·45"• pero . la oCerta de materias pri­

mas continu6 siendo deCicitaria por parte de la industria na­

cional~ por lo que se recurri6 a la importaci6n del 55" de in-

eumoa. 

\""·· 
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Gr.an cantida.d de laboratorios mexicanos emplean cuando 

mucho 15 personas y trabajan con tecnología obsoleta de los 

ai'los 30 y 40. 

Del total de laboratorios s6lo 11 tenían más de 500 em-

pl~ados y de éstos s6lo. dos laboratorios se ubicaron en 1974 

entre las primeras 40 empresas seg6n ou volumen de ventas. 

PRODUCCION DE MATERIAS PRIMAS EN MEXICO 

PARA LA INDUSTRIA FARMACEUTICA 

La industria rarmac6utica tiene una tecnología propia pe~ 

rectamente definida. 

Esta industria ha hecho una gran labor de investigaci6n y 

desarrollo de nuevos fármacoa, consciente del importante papel 

que deaempefta en el desenvolvimiento socio-econ6mico de la co­

lectividad y de la auatentaci.6n propia que requiere en b'aae a 

su producci6n de materia prima. 

A partir de 1961 se inici6 la tabricaci6n de materia pri-

ma para la industria farmacéutica. En la' actualidad se produce 

el s2• de la que se consume y ea una fuente de exportaci6n, en 

cons~~uericia, generaci6n de divisas. (Ver cuadro No. 1). • 
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PROCESO DE DESARROLLO DE LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA 

CON RESPECTO A PRODUCCION E IMPORTACION 

-------------------
E T A p A PRINCIPIO PRINCIPIO PRINCIPIO PRINCIPIO 

AÑOS 50 AÑOS 60 AÑOS 70 AÑOS 80 

---------------
Producción de 

medicanrentos en Casi º" 60% 96% 98% 

México 

---------
Importación de 

medicamentos Casi 100% 40" 4" 2" 
Producción de 

materias primas Casi º" Inicio 30% 90" 

en M6xi.eo 

I111portac:i..ón de 

materias primas Casi 100" 100% 70% 10% 

en México 

FUENTE: Dato.a recabados en la Cámara Nacional de. la Industria 

Farmac6utica. 

·,.:' 
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OCUPACION DE PERSONAL EN LA INDUSTRIA FARMACEUTIC~ 

El ritmo de crecimiento del personal en este ramo ea ace-

lerado: de 22,598 empleados que se ocupaban en 1960 se alcanz6 

una ciC~a de 45,800 personas en 1980. Ee una de las industrias 

que utiliza en mayor proporci6n mano de obra altamente especia-

lizada, t6cnicos y procesionales y sobre todo, a6dicoa, qulmicoa 

y Carmac6logoa. Si calculamos a partir de 4.5 personas que d~ 

penden en promedio de cada trabajador, entonces aumar6n 250,000 

mexicano.• que dependen directamente de esta industria. Si ae -

agrega a esta ciCra a quienes laboran en la comercializaci6n de 

medicamentos. (una cantidad aproximada de 42,COO.) se observa que 

en la industria y el coaercio de loa productos Carmac6uticoa en 

M6xico trabajan alrededor de 88,000 aexicanoa que sumados a sus 

dependientes econ6micoa arrojan la cit~a de casi medio mill6n 

de compatriotas que eat6n bajo la dependencia de la industria y 

.el comercio de loa productos medicinal.ea. 

El1total de remuneraciones por concepto de sueldos, sala-

rioa, prestaciones y utilidades que pag6 la industria Carmac6~ 

tica en 1~79 Cu6 de 4,204 sillones da pesos, en 1981 aacendi6· 

a 4,914 millones de pasos. 

La industria Carmac6utica paga al 21.33$ da loa sueldos -

otorgado• ~or la industria qulmica; por este concepto, ea par­

ta·· importante· de la industria de trcnaCormaci6n. 

La cantidad de personas empleadaa·ha crecido. proporcional­

mente; ;esto se debe a que una de:l•• pollticaa que tierie·la in-· 

dua*ria Carmac6utiéa éonaiaté .en combatir la a~iaia de da••~-.. - - - . . 

. pleo, se :·ha manten~do en operaci6n maq~in~ria que podrla ser 



sustituid~ por otra con mayores índices de mecanizaci6~, con 

la consiguiente reducci6n de personal. 

De los 361 laboratorios rarmac6uticoa existentes en el -

Distrito Federal y Area Metropolitana: 

226 producen medicamentos de uso humano, 

64 para consumo veterinario, 

71 para empleo combinado. 

LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA COMO PARTE ESENCIAL 

DEL SECTOR SALUD 

El campo de la salud ea una de las "prioridadea de la polf 

tica gubernamental, el plan global de desarrollo, deCine a la 

salud como estado completo de bienestar tísico-mental y social, 

y no solamente como la ausencia de alguna enrermedad o dolen­

cia. Gozar del n~vel m6a alto dé salud posible, dice, conatit~ 

ye uno de loa derechos Cundamentales de todo aer humano sin 

distinción de raza, religión, creencia política o condición 

econ6mica o social. 

si bien loa medicamentos representan uno de loa mis impo~ 

taritea Cactorea para lograr la salud, no necesariamente son s! 

n6nimo ni garantía ·de 6ata. 

La salud ae ve inCluida por Cactores como loa hábitos de 

h,igiene. ,_la_s condiciones aani tarias de vida. el agua 'potable. 

el sustento y vestido adecuados. · 

.Dentro de la política de salud de nuestro gobierno; ocu­

pan, un· .lugar prioritario loa .programas, de ampl.iaci6~ del sis"." 
··: •.·. . ' . 

tema da, agua po'tabla y a1·cantarillado, _teniendo en cu'enta su": 

:"· .. 
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efecto directo.aobre laa condiciones de hiaiene y, por lo tan­

to, ~obre. la saiud de la población. 

Loa medicamento& pueden usarse para prevenir o curar las 

enfermedsdes, pero au uso debe estar apoyado por la presencia 

del personal médico o param6dico capacitado, con soporte de -

una infraestructura. de hospitales, clínicas y centros de salud 

y un mecanismo eficaz de distribución que lleve el medicamento 

al lugar donde se necesita. 

El aector salud está formado por la Secretaría de Salubr! 

dad y Asistencia (SSA), el ~nstituto Mexicario del Seguro So­

c~al (IKSS),. Instituto de Seguridad y Servicio Social para los 

Trabajadores del Estado (ISSSTE) y el Sistema Nacional para el 

Desarrollo Integral de la Familia (DIF), y recientemente el 

COPLAMAR ~levan a cabo la estrategia .de salud con el decidido 

apoyo de la industria farmacéutica a través de la producción -

oportuna de sus caract~rísticas que permiten au óptima utiliz~ 

ci6n, y el rápido ofrecimiento de sus últimos avances de la t~ 

rap6útiea mundial que pudie.ran ser aplica.bles con ventaja en -

nuestro l!lledi·o. 

ALGUNAS ~IFRAS SOBRE INDICES DE MORTALIDAD Y ENFERMEDADES 

CONTROLADAS QUE ANTIGUAMENTE HACIAN ESTRAGOS 

~NTRE LA POBLACION 
. --. . : ' . 
·De 1930 a 1960 la. tasa de mortalidad aeneral eri M6xi.co se 

.. redujo ~e 2~;6· ~ 1i.7 por _cada inu habitantes: en .1.97S bajó a 

9 4' y lueao. a" 7;2 por' mil. 

En I.930 las. ea~erariza~. de·:.vida ·para loa. hombres. era 

3'8 .·~ aftos y para Ía,,¡ niuje¡;e~:,d~ .áa .2 aftoa. 
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·Hacia 1960,ios ••tos corres~on~ientiee eran de 57.6 y de 

60.3 aftos respectivamente. En 1970.el 61.1,par~ hombrea y 

64.9 para mujeres. 

En 1~75 la ~aperanza se increnent6 a 62.B aftos para hom­

brea y 66.6 para mujeres, lo cual significa una duplicacl6n ~ 

en el pro~edio de tiémpo de vida de loe mexicanos en cuatro 

décadas. 

Se han erradicado en nuestro pa!s enfermedades como la -

viruela, la fiebre amarilla urbana y el tifo, y se han .. reduc!_. 

do significativamente las tasas "de incidencia de sarampión, 

difteria, tosferina,· ... tétanos, poli.omiel:!-tia, tuberculosis .. y·­

tifoidea. 



CAPITULO .'II 

PRINCIPIOS GENERALES SOBRE CAPACITACION 



CAPITULO II 

PRINCIPIOS GENERALES SOBRE CAPACITACION 

II.l. ~~-!l!!!.!:oria de la capacitac!.2!l 

Desde las más remotas fpocas, el hombre tuvo siempre la 
. . ' . 

preocupaci6n de aprender a hacer sus propios instrumentos y -

bienes que le permitieron sobrevivir. En la antigüedad la v! 

da laboral del hijo era usualmente la.misma que la del padre, 

esto es, aprendía 1os elementos del trabajo con él y los miem-

broR de la comunidad, valiéndose de métodos intuiti.vos que c.º!!! 

prendían la observaci6n, la imitaci6n, la iniciativa personal. 

Con el correr del tiempo, en la Edad Media, en~ontramos al ma­

estro ensefiando el Oficio a BUS aprendices, dando Origen a las 

corporaciones en. las que quien se proponía obtener un oficio, 

1·0 hac! a siguiéndo l.os pasos ·de .aprendiz, compañer·o .·y' maestro. 

Tal situaci6n e~a adecuada,pa~a una sociedad en la que -

las instituciones religiosas, políticas •. cultur_ales y sociales 

tenían como distintivo la estabilidad. 

A partir del siglo XVI se inicia una tendencia renovadora 

en la que el signo úestabilid.Íld" se convierte en uno. nuevo: -

"modif,icsci6n". ·Esta tendencia -co_braríi ,mayor impulso' en los -

siglos XVII y XVIIi,.encontrando su culminación ~n;lo~ siglos 

XIX y XX,· 

ias 
.ron 

La. Re;,olucicSn Indua'trial .t.rajo coneiao gra:nde.s cambios en 

;elaciones en·t~e el. hombre y su trabajo.· Lae. Íllliquinaa di.!! 

otro ~~ntido al tr~bajo humané>, pues lo q~., a,n~.;8 era re~ 

en •la manó,. de obra; y. ésta. a su vez . ciomen26·_a 



~io empez~~ requerir mucho m6a que la aimple obaervaci6n, im! 

taci6n o· inicia.ti va qu·e pod!a proporcionar;· Con ia impl.anta­

ci6n de un aiatema f'abril y con J.a modif'icaci6n de loe proce'aos. 

obli&adoa por la Revolución Ind~atrial, ee observa eviden~emen-

te que el hijo ya no haría neceaariamente lo ~iamo que el padre~ 

·El avance cient!f'ico y tecnológico ya .no ·permitía ni al P.! 

dre. ni al maestro transmitir esos conocimientos al aprendiz. 

Las f'uncionea de enaeftanza, anteriormente ejercidaa por el 

padre o el maestro, pasaron a partir del siglo XIX a carao de 

lae f'6bricas donde loe aprendices recibían entrenamiento simple 

-para mAquinas simples. A medida que .laa Íi6quinaa y equ_1paa1en-

toa ··.se f'ueron aot'laticando, ae ainti6 la necealdad da .hombree -
'-· -

c~da vez mejor calif'icadóa~ no a6lo,Jlara manejar J.aa ~Aqulnaa, 

eino tambi6n ~ara manienerlaa y coaplementarlae, t'lnaiaante ae 

r~quiri6 ~e hombrea que realmente cono~ieran prot'!•ionea ·~ of'i-

cioa. Eete entrenamiento ia no pod!an·~rindario ~as f'6br1caa~ 

por· .lo .que tuvieron que aurair .••cuelas eapeci·alizadaa en J.a '•!. 

no de obra requerida. 

Se iniciaba as! el aia~ema de f'ormaci6n pro~esional a tr!. 

v·6s _de ·.curaos oraanizados por las ea cuelas f'undadaa y f'iriarici!. · 

En' loe inicio• del siglo .XIX empiezan a a·u.r 

air eacueiaa de ar~ea y of'ic10a encaraadaa de ~naeftar ~n f'orma 
;. ..... . . . 

eiatem6tica y ordenada, ocupac.ionee y of'icioa para 'activ.idadea 
. · .. · .. ~~. ·. ~-· .. 

induiltriale~.· éoinercia_h•··Y ~a~icolaa• · 

'.Las e~éuéla~; de 11L6r)oc~ enc.ar~adaa de ia . tor:mac16n PrOt'!t 

ai¡,nill IÍ_e preocuparó~ princiJ>ailne~te de preparar indtviduoe pa 
., _:.: ·.',· - . .· ... ' . .. .. .· .- ' -

ra ·éi 'trabajo y, por tantÓ/ capacea de ~endir, en tti'z;min~a ele:· . ·-·: > . ·'· -~· 

>din_ero:;:·Jna produc.~i~n compatible con·. las: aspiraciones 



... ·, 

rormaci~n proieaiónai.ee conriaur6 
. . . 

co•o· un ractor en ei mismo, que tenia. únicamente· como objetiv.o. 

la adecuación del hombre para el trabajo Y por el trabajo. 

Sin embarao. el progreso tecnol6aico, cientit'ico y el a­

vance de las cie~ciias .sociales indicaban que la aitua~ión del 

hombre a.tendida apenas por la instrucción, no:. áatist'acía los -

reclamos de una sociedad dinámica y ·en transiéi6n •· Lá so.;ie- .· 

dad exiaía de las escuelas y centros de Cormaci6n una acción ~ 

m6a real y erectiva, en el ~entido de estructurar una educación 

-integral que hiciera del. hombre un· ser consciente con s.us pote!! 

cialidadea: plenamen"te deaa·rrolladas. 

En ese proceao educativo, además la. tranamisi~n-de los co­

nocimientos y laa habilidades 'deb~ria eer utilizada como medio 

para alcanzar loa Cine• últimos de.la educación~ que ae reaumen. 

en l_a rormación integral del hombre.· De 'aste modo la t'ormaci6n 

deja de ser un instrumento al reconocerse que la productividad 

~49·1 tra,bajádor no depende tan sólo de su mayor o menor adapta;.; 

ción al 'tra~ajo, áino sobre_ todo 'de la mejora de aus coridicio­

nes·~ndividuaiea. 

i>ar¡; 'el loaro de este ·obJet;i vo, es posible' únicamente en-
. " 

t'rentar la t'ormacii6n prot'esional como un proceso de .~ducaci~n . . . . . .. 

"que .además de. darle al aprendiz la caliCicaciÓn pará el de'llem~ . . 
~efto de aus actividades ocupacionales, comple~enta,.tasbi6n ~u~ 
c~noéimiento• bbicoa y la d~purllción .de .isu personalidad~ ' 

l.a cactivtdad ciáve de '1a capaciia_ción s_e· hizo pa.lpable 

ra todo aque'l. que realiz.ra una .llcti~idad prÓducÚva.' 

Eri.,lll6xtco, suraier~n 'antonceli ai~t4tmas :de ad~e;.tr}•~iento.:7 > 
capacitaci16n del. p~'rson..i. y rue tiasta t97o cuarido .• ~ conaid~ 

':. ' ' ' '··.,·. ' 
ra la ·cap_acitaéión y el 



.:.,l.'.' 

.• , 2a; 
,, .. , 

por la Ley ~~der•i de1 ;!'"ª~~jó en 1a rr-aéci6n 

·xv del artiéu1o 132. 
,·., 

:~· 

En torno á -.;,i cuai se desarrc>iia e1_ Marco Lega1. 

contenido •de. ~uéstro aigui:ente indso~ 



. . ' . ' 

,, ,. ' .. ·· -. ·, · .. " ·._.·.-. ',.:-.·· _... :·· . . 

:ta evol.uc i6n in~Ústrial 'hiZo necee ario 

cambio de l~is h~biÚd~~!!Jil • rütina~l~~ •. 'dericiente~ y :anti:.. 

·. g~aa de '1011. trabajad(>".'.ea; · por hábÚidadee ~i,llte~Aticias···qi.;~ .-' 

',sé adapten á la nuey11 tio,'e:noiog:t:a; pues ei. de 'áran -importan:.. 
'' 

C:ia l.a prep111raci61t de' j6vene_11·y ádultos para uná vida .de tra-. 

b.aJo máS pro-duct·i~a ·y -'a~t1·s·:f-~··~t·a:r1'~. . ·~~. .. ... ·-. . . . . 

'i1e - tal. manera 1 a capaci tac:iÓn y el. adieatrainiento lle 
' •, • '. . ,·. .''' r. ·. • 

'tau,raron como parte _d13_ 1os derechos s_o.~iales que garantiza ·1a 

Con~~ituci6n 'c:'omo son é¡ éteioecho al. tr~ti'aJo y. 11l ,es~abilida~ 
e~ ei empl~Ó ~ y -q~e cÓino -tlli~ co~~1~irie~úri tnatituci~'nea bAs! 

~H co~~aarad~e y desai;rolla'dll;e a partir cie.i C~n~r.e110 de Que- . 

. _r6tal'.Ó de 1917. _. . .. _ . _ 

-. ·.· .. , ·Con · 1 á _ pr~mulaaci 6n• ,de• l~ nue;,~ · •Ley•·F'e,d·~~;~1. de 1 ;r1Ú1aJ ó • ·.· · 

. e'n 19;0, ~~- ll~priin·i~'ef c;;;ntrato.·•deaprendizaJ~T. ee e~t~~1e: • · 
. . .. ,, .... ·' - ... ,_. ,. . "" ,,_· ·.-,· . 

·. c:l.6 iii · Óbliáaci6n'. ~at~o~iíi és~ i;.parur clli>llcÚáct'.6n a lolÍ tr.i . ,. ·.· .. ": '.;" ·.· -.._. - <- .'.' ·,_ .. ' · ... ·'·.« :._ : .. ... - ·.". ·._ .:· ~ - :· ,". :, . . ·· •. '. ··"· ·,·' .... :.• .. -- ' 

. ;b~Jadoz:ea.a .ís~ae~victo~' ai&aiin J."a'f'.i'.acci6nrXV del. A~~!cu;~.·· .. 

<132.·._e1·,. é:i.1.1'1li:~~tii~1~:c;-~ Ór~;¡.;,:¡..;.;,r pumarierih.o. ~ifr¡_64ic.illl~~t~ 
,-;-,.¡··-

'~ú~~or/ .. ó 'i•;n;.;i¡¡~il(:~~ c1ali.~c1 tia~·i~l_i~ J,z;of-eat!>n~i: q,;éi~':adi~•tri• 
· .. · nii,~nto.)>•r• ,~'u• .·~r~b~'JadCl~~~;··.··d;s coñf'Cl~~id.lcl c;,n :;io~·p:i.;11;. >''·. 
i'i'<~rctara.;..a~ ~\J~ .. '. ~~:; cCl~hri/aÓ~elido 'elilbor~ -~on''..i'io~:: ~irid~~-~~il'O:: .·. - :· : . n; 

."•",~;' -. ·<_¡:.· -<, -:_:,(; ·:.:;1 -:.-.. ~''J ·''"'.• ,t ... ..,. -~··" :··:r;~·~-

,\ /;~;ili 
·.;·· ;,,-_;., \.;: 

.. _. _ _.·;]~:,~~ 
.. :;;·. . ·. :}.~·.,. ': tt.:~·~~~Á 
: ,_ .. _'.·;;fit~ 

/"/;.!·'.1 
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. ~·~ ;p~es. la11 em~!'~ª-ª·11 · cualqu~era ,que sea su a~l¡i vida~; .. · 
es1iar.Án 0'1>i'ig;.dss 'a. p,:.oporciona;; ª. sulÍ tr~baJ~~o~es capacita-'. 

' . ',,:· ·· .. 
'· ,-.-~ :_:·c1:6·n ~o> ~tt.i~s t·~~m·:;.,.,ntó: :_ .. p,~r·.: ·.ei .. -trabai~· ~ 

L~. ley . reg1am,e~taria . .SÜermirlu6 l~s siatemaa, '."6tod.o~ ·;. ' 

. p~oced¡~ient~.s coÚ~~~e Íl ioa cua.les ,ios patron~a •de~erán ,CU!!! 

pÜr .;on:~~cha obliaacicS~~ ~ues 'tod.; t,:.abajadoz:: tiene el ~er_!t 
cho;. a que su· patr6n: le. proporcione caj>acitai:i6n. o:· adiestrámien . 

-, .. _:·--·-··;.: · ... '. . ,"'"' . . -,'' 

au. trabajó, . que :1e pi.rmita ehvar su ~ivél de' vida y ~r~ 

.. trabaj iidor'. durante . las . hor;as> de' a'i1·: jornada de habido, aal YO 

·'. que~;:a~encúe~~o:, a 'la'_::~~~aieza de'iC,.a·.servicioa, patr6n y tra 
J. ·" :.- ·'.·_;~ •• :-<.·- • e-'.•. ' •.• ·' ~ ·.'· ._. ' -

baJ ador ·corivenaan :que 'J;odr6ri '.impartÚáé de. 0tra 'manera; aei c2. 

•«> ~~· .... ~1 ~~ªº ~ri ~~:~:·._~1 ir•~~j~dº" ?d~~;.-e c~p•citZ~_·_._:. ~rí un•· ·= 
·.·.,.:-

.'· 



Loa ordena•ientoa de 1a Le7 Federal del Trabajo a6lo vie-

nen a comple•entar lo que en la pr6ctica •• ha llevado a cabo 

desde hace tie•po. 

Sin eabarao. ea evidente que la capacitaci6n entocada 1~ 

aalmente redundar& en beneticio8 a la claae trabajadora. 

Aaí pues. la Le7 Pedera1 del Trabajo en au articulo 153-F 

aellala que 1a capacitaci6n •za e1 procaao •ediante el cual e1 

ho•bre desarrolla y pertecciona aua habilidadea. destrezas. ae 

titudea y actitud•• a trav6a de un conjunto de contenidos y 

procedimientos te6ric.o-pr6cticoa. re1ativoa al conociaiento de 

un determinado ca•po tecno168ico para.lo•r•r una toraaci6n in-

tearal que reaponda a 1•• ••i••.nciaa de un deter•inado puesto 

de trabajo". 

El Diccionario de la Rea1 Acade•i• d• 1a Lenaua Eapaftola· · 

detine capacitar co•o •Hacer a u_no epto 0 babilitarlo para· una 

coa a. tacu1 tár o co•iaionar • una peraona para hacer •lao". 

E1 doctor Ariaa Oal.icia opina que .1• capacitac~6n "Ea la 

. edquiaici6n de conoci•ientoa principa1aente de carActer t6cni~ 

co. cientltico. Y. ad•inia.trattvo". ·a.ato ea, que todo conociai•!! 

to .que aea,_adquirido. dentro ·o tuera de la·a aulaa ae· puede con­

siderar co•o .capacitact6n. ·y ad.leatra•iento. ea proporcionar -

deatreaa. en· una :'babiÍidad adquirida. c~lii aieapre •ediante:· una· 

'prActica aAa o '•enoa :prolo11áada de trabajoÍf de car6cter iiluícu-

1ar o iiiotris. 

La Dir~cCi6n General. de·. Capacitact6n ·;;. Productivt'~ad au-. 

ataré l.a _iiiau.tente def'intci6o: ·• •capaci t~~i6n -.. ia acci6rí de,!· 



tinada· a ~••arrolla~ la• aptitud~• del trabajador con el pro-
' , .. · .- . - ·' 

p6ai'to de· prepararlo para deaeapellar,· et'icientemante deteraina-

do nivel de calit'icaci6n y reaponsabilidad". 

En lo ret'arente•a eatoa conceptoa, nosotroe det'ini•o• ca­

paci taci6n .conio '.'Una rama de la adminiatraci6n de loa recuraoa 

humanos, q~e tiene como tin~li~ad pr~parar ai in~ividuo para -

el mejor deaempefto de aua Cunciones, para benet'icio tanto per­

.aon~l como de la oraanizaci6n y del 6111bito social en qua ae d,!. 

sarrolla". 

Por ser la adaini.straci.6n par.te natural en el hoabre, de­

pendiendo del arado de aplicación que cada peraona ób.tenga, v.!_ 
' : .. ' 

remos la·.importancia que ti.ene la capacitación dentro. de la V!. 

da. or.gánizacional .;.n ~e.l aiauiente capitulo. 
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II.• Importancia de la cap~citaci6n 

La i•portancia de la capacitaci6n radica en el aumento de 

la ef"iciencia.del elemento huaano, como uri f"actor importante -

en todo• loa aapectoa o f"uncionea de la e·apreaa, redundando en 

un mayor arado de productividad en todoa·aua .niveles. 

La capacitación ea iaportante tanto para el paia como pa­

ra la oraanizaci6n y para al miamo individuo que participa en 

ella; por una parte, permite el mejor aprove_chaaiento ·de loa 

racuraoa materiales y t6cnicoa ·con que c·uentan laa empreaaa, y 

_por· otro, permit'e un ca•bio hacia .un mejor nivel de vida para 

loa. trabajadores. 

Formaa en las que la capacitaci6n benericia a l•·oraani~ 

~ 
-Conduce a una aayór rentabilidad • 

. ".'"Mejóra las capacidades y loa conocimiento.• de trabajo· en.' 

todos loa nivele• de la or¡anizaci6n. 

-Mejora _la •oral de .la f"uarza laboral:. 

··~.Ayuda a laa peraonaa a identif'icarae ·con _'.!.aa metaa de la 

oraanizaci6n. · 

'-c·on~r_ibuye a crear uria m.ejor i•aaen de .la empresa. 

-Mejora láa relaciones entre loa Jef"ea .Y loa .• aubordfnado•. 

-ccintZ.1buyé ·~1:-dea·arrollo- de la Or&ani~a~i~n •. 
~Contribuye. a la co•prenai6n i _la áp.lic•ci6n de las nor•ÍI• 

de la<oraa.ni~~ci6n. · · 

,;,,-La .oraaniza'ci6n. tiene aayor. ef'.iciencia tin la . to•a -de de-_ 

:ciaici~e~ y reaoluc16~. de problemaa. 
_, ' .··. -. ., . ·, 

_:Ayuda. a deaarroUar iaa pro111~clonee in:te_rnaa. 

aumente· 



del trabajo •. 

-contribu;ye a que .ae -reduzcan· loa coatoa en vario• caapoe" 

taiea como produ.ci6n, personal, adminiatraci6n, etc. 

-Desarrolla un ae ti111iento de 'reaponaabilidad. hacia la or-

aanizaci6n por. e hecho de tener competencia· ;y conocimi•!! 

toa apropiados. 

-Mejora las relac ?nea entre lo• trabajadores ;y la admini~ 

traci6n. 

-Reduce loa costo de asesoría externa, utilizando una 

asesoría.interna competent&. 

-Crea .un clima apr piado .Para el creciaiento ;y· la• comuni­

cacicinea .' 

-contribu;ye a que ejoren las comunicaciones en ·1a·oraani-

za·ci6n. 

-A7uda a loa CÍmple doa · á· adecuara•· al: cambio. ( •) 

"Formas en la ca acitaci6n benet'icia a lo• indivi-

dúo8 lo· de cuenta• debe ••r rovechoao ar~ 

~A;yuda:a loa indivi uoa a ~omar mejores deciaionea ;y reao~ 
. ' . .· 

,ver., et'icien.temente loa problemas. 

-Mediante .la .capa~i .aci6ri ;y el desarrollo, ae interiorizan· 

;y ponen .~ pr6ctic l'aa variable•' de. motivaci'6n del ·reco­

-'." nocimiento, J.a ~ .. izaci6n, .el crecimiento 7 e1 ~r~a~~~-o ~ 
..;contribuye a la ev luci6n, del' deaarrollo 7 a la cont'tanaa 

en .ii1. 111iil1110. 

·a· manejar lit anauat,la, lam .t~n~i,'on.i:a. 
loa conf'lict.oa;. 

:_ ·. .. ·' ', .·------
via, · Kei th, JÚ.recci6n de earaon!.LJ~ , 
"'207:. ., .... 

'"' . ,· 

. ·., ~/' ~~·.:r: .. :":> 



.. . 
~Pro~~~r'ci.ona inf'ormaci6n para mejorar· loa conocimientoa de. 

_. .. di.recci6n • las ácti tudea y l_aa ,capácidadea de. 'comunicaci:,2 

·n••· 
.-Incrementa la aatisf'acci6n y el reconocimiento en el tra-

bajo. 

~Impulsa a una peraona hacia metaa personales. al mismo 

ti~mpo que mejora sus capacidades de interacci6n. 

-Brinda a loa aprendices una v!a de ·crecimiento y partici-

paci6n en las decisiones relativas a su propio f'uturo. 

~D~sMrrolla sentimientos de crecimiento en el. aprendizaje. 

~Ayud~ a las personas a.desarrollar capacidades para ha­

blar.y escucharr tambi6n la capacidad ~e escritura, cuan­

do ae ·requi.eran ejercicio• de este tipo. 

-Ayuda a eliminar loa temores y a· probar nuevail tareas·.(•) 

Dad~ la'din6mica econ6mica y tecnol6aica de nuestros tie~ 

. ,.POS•. se hace exiaible. una mayor .'ef'iciencia al trabaja_dcir en el 

deseínpeflo de sus laborea •. demostrando con ello la importancia 

qua· tiene la capaci taci6n de peraonal, que ayudar6· a cumplir· 

satisf'actoriamente Con la ef'iciencia que ae le exiae'para BU 

- .- ··.·- ·,-. . 
trabajo, obteníend_o aa! un buen ren.dimien.to y elevando el !nd!. 

ce de· ·prodÍ.lctivi.dad, ain emplear mayor aano de obra ni utiÚ.zar 

· m6s capi·t111 • 

. Laa. personas m6a aatiaf'echaa con· au trabajo·, son aquella~ 

que .par·t·icipan. ':crean, ·idean Y. utilizan: al m6ximo .. ilua habilid!!,.· 

~·es> contr.i~u~endo ~ealínente con· la orllanf.zaci6n. 

(;.l W.iÚ'i:~m B. Werth~r Jr. y Keith Dávii.; 
:·nal: y ·recur8oa humanos·, . p6a. · 207; .' 



Toda. empreaa debe. contar con· el objetivo de .tranllit'ormar au 

equi.po huft!•no vía capacitaci:6n en un .arupo que •e t'ija .metas y 

lea alcan~a¡ siendo 6sto la dit'erencia entre una empreaa iriet'i-

ciente y una empresa productiva. 

La capacitación de p~rsonal tiene,cada ~ez mayor ~rascen­

dencia. dentro de las.actividades en: una empre••· porque aiedi•!l 

te la ins~rucci6n planeada· tiene oportunidad de eniplear lo• 

t'actorea de .constante cambio que surgen en la empresa. 

Siendo .la capacitación una alternativa que reviste de una 

mayor et'iciencia ~ las empresas, en el siguiente capítulo nos 
., . . . . 

·Ocupamos de. la investigación de campo sóbre. la éapacitaciésn de 

los promotóres de vent~s'en.la indus~ri~ quíaiic~ t'armad6utica. 
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Lo• promotores de ventas juegan un papel importante en el 

desarrollo de la industria químico t'armac6utica, pues ea un 

mercader que vende ideas a un m6dico especialista, tom4ndolo 

como un canal de diatribuci6n, deaempeftando ~e esta manjra to-

do un proceso mercadol6gico. 

A continuación presentamos la in~eatiaaci6n de campo, ub! 

cando tanto el universo de trabajo, como la muestra objeto de 

estudio. 

III.1 Deterainaci6n del univera2 

En la determinación del universo objeto de investiaaci6n 

se conaideraron loa siguientes t'actorea~ 

a). Zona.de estudio: 

La inveatigaci6n ae realizó en el Diatritio Federal ·y su 

Ares.Metropolitana. Esto obedece a que en asta zona 8• concen­

tran tanto la mayoría, como los 'm4s grandes laboratorios t'arm~ 

c6uticos •. 

bl. Objeto de eatudio: 

·1. Aquí se comprend.en un total de 361 laboratorios -

t'.armac6uticoa que ae' encuent.r,an localizado• en la 

z·ona de elitudio. (ver anexo 3) 

2. Sujeto de eatudio: 

-se consideran a todos aquello~ elemento• qu~ ~rea­

tan sus ·servicios como capaci.tadorea de· loa:. proaoto-' 

rea de ventas~ En. este caao la.t'unci6n .eat4 ·aaianada· 



a l~• WjeCea o reaponaablea del 6rea de capacitaci6n" 

que aacienden a un total de 361. 

-Se incluyen • 5,515 elementos que prestan sus servi-

cios como promotores de ventas en los laboratorios 

citados anteriormente. 

III.2 Determinaci6n de la muestra 

De acuerdo • loa objetivos que persigue la presente inve~ 

tigaci6n y como productos de loa diCerentes sujetos de inveat! 

gaci6n, noa vemoa precisados a determinar doa tipo~ de muestra• 

lo sucicientemente representativas de t~l manera que nos pro­

porcionen loa auCicientea elementos para con ello·, lograr un 

an4liai~ completo y detallado con el Cin de conCrontarlo con 

la inCormaci6n recabada. 

-La primera muestra corresponde a los •JeCea da Ares". 

-La segunda muaatra corresponde"a los "Promotores:de Ven-

ta•"· 

Ambaa mueatr•• aon extraída• de los laboratorio.a seftala-

doa en ·•l' univerao .da investigaci6n y aa deCiniaron siguiendo 

el criterio "Probabilíatico" bajo el m6t.odo qua maneja la Pro-

Cesora Laura Fiaher, poblaciones Cinitas en au trabajo aobre -

Inveatigaci6n de Marcado• l•) 

Los valores m4ximoa de incertidumbre asignado• a l~ mue~~ 

tra son:del orden de .50 y .50 con un inter~slo de ·cohCianza 

de .95" a 99" y con un error muestra1· pe.rmitido de 2-6" •. 



.4 P9N , donde 

e 2 (n-1)+4PQ 

ns 4(.50) (50) (381) .,.. 
• 25 ( 381~1) +4 ( • 50) ( 50) 

19 

n= tainaflo de la muestra 

.P= 11ro.babilidad a 1'avor 

Q• probabilidad en.contra 

N• pobl.ac16n 

•=· error mueatral 
_,,.:. . : ... ' : ... ,: .. , -..... 

E:l resul. tado obtenido ea: . i9. º.Jef'ee de .Ar.ea de. Cap·aci ta.;.. 

c16n. . . . . . . . 
. ··.\ . - .-. ~.· .. · . 

. De la misma. f'orma ee el.1a16 · i!9- eeaunda. mueetr.a .dando como 

reeul.tado. 400. promotores de· venta•• 
. . , . -. . . 

Una vez determÚladaa .las· mueiitrae •• procedió a determi:.. ·. 
- • • '. •• • 1 •• 

•. ·nar• el t·amafto de la» premueatra necesaria· para probar iaa herr! 

.~·ie~~a• de .recolecc16n de la. i.nf'oz-'~ac16n. Se Ílea6 a. la. conclg 

. • aiÓ~ qu~• un 20" para le. ~untr~ ""'" ; un 10" par~ lá mueatra -

"B.•i serla ·lo eu.f'ictentement;, repre~entati,;o, 
. . . 

··elamentoii mue .. atºraiee aon: 

.-Para .a> 19-4 

-ParaB> 

n6mero de 



.LABORATonro.s. ENCUESTADOS EN LA PRUEBA PI: LOTO. 

Laboratorio•· 

A. Aplicacionea Farmac6uticas~ s. A. 
. ' .. 

B. Anderaon de N6xico,.S.A. 

c. Ciba-Geiay. Mexicana, .. S.A •. de c.v. 

D. Laboratorios Endo de N6xico 

Deleaac16n 

Benito Ju6rez 

Benito Ju6rez 

Coyoac6n 

Bariito· Ju6rez 

NUESTRA OBJETO DE ESTUDI:O 

Laboratorios 

E. Sandoz de N6xico¡ s;A~ de C.V. 

r. Ne~~k Sha~p Dohne, S~A. 
G. Sherina Neiicana, S.A. 

·.n. c~anamid de-N6xico, S.A. de c~v. 

x~ Grupo Rousae1,s.A •. de c~v~ 

.. J. · Lab.()ratorioa Gr()••man, s. A. 

Deleaaci6n 

·aeni to · Ju6réz 
.• ·.. ::· 

Coyoac6n 

Tlalpan 

Tlalpan 

·c.oyoac6n 

Coy.oac6n 
' .:· . 

K. Farmi·t.aÚ.a Car lo Erba. s·;:A". de e. v. . .Coyoac6n 
. ·. . ., 

L. ~~boratorioa Sil~nes, S.A. 

·•·.Productos Nedix,:· S.A .. 

. N. · ·La.boratorioa F.uatery, s. A.· 

.R. L~boratori.;,a.I:nfan, S.A.· .. 
·o.·· Laboratorio•. f'armaaa, s .A •.. 

. ' ', 

P •.. Laboratorio• ,Oral-B . 

··. Q. Mead Johnaon de ,M6xi~o, s •A~ 

. ····R. P~od°u~toa Roche~:.· s.Á. ·d~· c.v. 

·.·s;: Johnaon Et Johnaon·de.N6xico, S.A •.. 
. ' . . . .· . "r; Kimi~f'.arma rntern~cion~l, s.A~ 

. .'·:· .. ;·· 
Benito Ju6rez 

Coyoac6n 

Coyoac6n 

'Í'lalpan 
..·· .. 

Benito Ju6rez . 

Ben i.t.o · J.u6re z · 

~oyo~c6n .:· 

eefti~o JuArez . . . . . . . . 

Coyoac6n 

'Ben:lto 

u. i.aboratorioa s&nf'er de 'N6xico, s. Á 11e1Üt.;, . 
.... !"' 

.'v ••· Rorer .. de 

41. 

·· .. 



D.F. 
locallzaclón geográfica. de la· muestra 

• Zon. obJ9to c1e eatllci10 . 
' . '. . ' . , ~:: ' . ' . : ·. : : ' . ; - ' : ~ . 

; ;-·· 



qu.imico f',iú•,,,.:acéutica f'ueron los- cuea'tionilrios ! :·los 
. ' 

el'aboraron ¡',uno para· loe ,j ef'es ·,de dep_a,;tamento y -

los promot~;u de venta, cfon el ~bjeto :de; co-~oce; .• 
el. Up~ y :forma de capaci t:a~ión que se im~árte. en esta i'ndu~­

··tr,ia. a '1oe pro~i:i~ores de ven~a y al mismo. tiempo ve;if'ica~. ,la··, 

:1.n:f'orm~ción'. · 



··III .3 !!eterminación de .las herraniienta11 para la· recopilación 

da l• inf'óraacióll 

El instrumento def'inido para la recolección de datos f'ue 

el cueationario, y ae ~atructur6 y red•ctó para aer aplicado 

en f'orma de entreviata, ya que en l•• preguntas se utiliza un 

lenguaje claro, evitando loa tecnicismo• que pudieran originar 

conf'uai6n. 

Se diseftaron doa tipoa de cuestionarios, uno para las pe~ 

aonaa que coordinan la capacitación y otra para loa promotores 

de ventas en la induatria quimico f'armac6utica, con las aodif'! 

cacionea pertinente• detectad•• en la validación del inatru•ell 

to, aai como tambi6n ae def'inieron loa objetivo• por pregunta. 

ESTRUCTURA DEL INSTRUMENTO 

_En cuanto a.la eatructura de loa cueationarioa, ae planeó 

la. e.tapa de tabulación por lo que ae buac6 un· f'ormato que :rae,! 

litara la cod.if'icación de da toa. 

El cueationál'.io piloto para laa peraonaa que coÓrdinán. la 

capacitación conata de .17 preauntaa de laa cuales 11 son cerr~ 

~aa 7 6 aon abierta• con opci6n a aer cerrada•. 

El cueationario piloto para loa proaotorea de venta• tie­

ne .un. total de 8 preauntaa, de laa cuales 5 aon cerradaa 7 3 

aon ablertaa con opci6n a aer ~erradas. 

·Al· val:i.dar loa inatrumentoa, erí el cueationario def'in:lt! 

_vo para las persona• qúe .coordinan la. capacitación en la ~·1.:Q. 

F., a~ ce~raron laa ~reauntae abiertaa~ ain n~ceaidad de·~a~ 

:cer cambio alauno. 

,:. 



En e1 cueationario .. derinitivo p•r• loa promotorea de ven~ 

tas en la I.Q.F., tambi6n ae cerraron las preguntas abiertas, 

siendo necesario incrementar dos preguntas m&s. 

cuestionario• y objetivos por preaunt•. 

Se anexan 



P R g-G U N T A 

1~ · ·culle• •on lo• ·requiaitoe eepecfric~• 
que •e neceattan par• cubrir el pu••to 
de proaotor de ventae. 

2 •. ,,En eata: empreea, cu619a aon la• funcio­
ne~ ,que re.ali za el proaotor de ventaa. 

' ' ' 

,3, Se: eCect~an an611aia de p~eatoa ~eri6di 
cOa para deter•inar la• tUncionea a rei 
lizAr: por ·el .Pr.o•otor de ventas.. -

O ,8, J E T. I V O 
45. 

1. C'on.ocer 81 perf"i 1 que debe tener el · -
pro•otor d• vent•• en la industria 
q~laico Car••c6utica'~ ••I poder~de­
teriiiná·r 1•• neceiaidadea de capa ti ta­
c16n. 

2. Deter•in•r lae ectividadea ••pecf tica• 
que realiza el p~omotor de ventas para 
eatablecer la• necesidades de capa~i~~ 
c16n. 

3. · Oeter•inar la relac16n ·existente entre 
el an6li•1• de puaato• y laa Cunciones 
que realiaa el pro•otOr de ve'ntaa~ 

-~x·J:~·t.~·:pro&ra11111~ "de· cap~citactón Y·· adiea 4. 
tra111ien·to t'or••lmente eatablecidoa en ea -

o8ter•inar la exiat.encia de proaramaa 
de capacitación leaal•ente establecidos 
y taab1•n deterainar loa valorea de ''P'' 
y "Q" para eatablecer ·_el plan de mues-

ta .. ••J!reaa para promotorea de v~ntaa (ri 
ate:tradoe ante la Direcci6n General de -
Cápu:i taci6n 'Y Productividad)., , 

Loa p·rOarmae de caPact tac16n ·•atablecido.8 s. 
· au· eapreaa son de .car6cter... · 

De lOa · t•••• que a cont1n.uaci6n ae enun- 6. 
·e.tan. cullea tnclUJ'• au· e•preaá en loa -
proar•••• de capaci.tac16n -para loa pro•!! 

::'tore·a de venta•. 

Cu1Ú aa 'al eón tenido a•naral de l,o9 pro- 7. 
"'&r•••• y qu•' tie•po ,da du'raci6n, tianen; 

Qui•~·· elaboran, loii pr~ ....... de ~-p•ci:.. e. 
tac16n para "lo• pro•otora• d• -'vant•• Y; 

:·c·u61 •• •u cpror·~~6n_. 

. treo. - · 

Conocer-el· tipo· 1d6neo de Capacitaci6n 
para-"el. aeJor_aprovechamiento de estos· 
·recuraoa. 

Conocer loa t•••• que in.cluyen en .loa 
proar•••• de c~pac1tac.16n para deter•i-· 
nar ai aon~acord••. 1•• neceaidadea 
real_~·· de .loa pro•O:tore8·.,-~e. ve~~·•·,· 

Conocer el · c_on.ten:tdo de loa· _proai:-.•••il ~ 
da cap•c1taci6n par• detactar el ,tipo, 
de Cor•ác16n que tianen 'loa pro•otorea': 
de, vantaa, y qu6 tie•po, inviarten. . 

Bábar' a1-d ditparta•Ítnto ,y el pitriíonái 
que 'elabor'a ,l'o• proar••••,' d• capac1t•­
c16n aon loa,1d6naoa •n ,l•• Cuncionea 
"qu• ,aa: e•tAn raaliaartdo, :,qu6: proCeáto~, , 
na.le~· ••t_Añ ·1~v.~lu~r.•doa -~~: eat8. •8:P•C~~ ~; 

-_: _.·"'', 
. '. ~ , 



:r- .. : .. --

PREGUNTA 

9. Con qu• trecuencia •on revisados ioa·.: 
proar•••• de _capacitaci6n para lo• -
proaotorea de venta•. · · 

10 •.. Exl.ate evaluac16n en· loa cui-ao• de ca­
pacitac16n. 

"11• Qu6·•6todoa utilizan en eata ••preaa, 
para llevar a cabo la evaluac16n de •e· 
toa curao• • 

. C6•.o ~e detectan la• 'neceaidadea de ca 
.· pact. tac16n-: par_• loe promotor:8il _de ven= 
t••··•n ea_ta eapr•••·· · 

Él p~raonal que taparte la capacitac16n 
para loa pro•otorea de_ ventaa, cuenta -

:con ill•úri curao de ntvelac16n padaa6•1-

Con•idera "l&ated que. 108-proaramaa._de ca­
P•cJ. taci.6n· -i•p•rtidoa por eat•- ••Pr.eaa 

·-aon adecuado• para el· buen deaarrollo.de 
aua pro•otor•• de ventaa. 

' . ' 

.·:·-.,_ -. -
'·' 

46. 

O B .J S T I V O 

9. Conocer el periodo de actualizaci6n 
·'que tienen loa curaoa de· capac1·taci6n~ 

10. Conocer ai axiata avaluaci6n:.de loe -
curaoa d• capac1tac16n para ·aaber ~i 
fato• cuap~en_.con loa obJetivoa deaea­
doa.· 

11. Conocer la aatodolo•i• qua utilizan pa­
,.·. la evaluac16ft' de loa curaoa- de capa-
citaci6n. · 

12. C6•o detecta la e•preaa laa neceaidadea 
exiatentea para. -_loar.ar concordancia en­
tra· lo• pro•r••aa de capacitaci6n y la 
aatiat'acc16n 'da 1• aapraaa. 

13.· Conoc•r ai el .inatructor. 8de•6a .de con•· 
·· tar loa conOci•ientoa en materia, sabe 

trarl••i tirloa a 1• .pe~,a.Ona a. capacitar. 

. . . 

14• Conocer"-1• conaru9ncia. entre lo• pro¡ira. 
aa8'y al part'il'del puaato, para detec= 
ter naceaidadae d• capacitación, 

15. · Qu.•. Íoodit'icacionea· propondrta uetad ·para 15.' Conocer l•• altarnattvaa propuaiota• del 
que. l.a é:apac1tac16n re•ultara ••• con•ruen per•:~nal del A"_rea para el •eJora111i8nto 
'te•,con loe obJetivoe eatablecidoa para la- da. loa pro•raaaa da capac1.t.aci6n. 
•1••·· 

,16. ·Craa·-uate.d que el licenciado· an adllÍlnie'."' 16.· 
., traci6ri ·cuenta con la preparac16n _adecuada · 
.·para t'unair co.•o inatructor t:I• loa• proaoto 
'rea:. d9.-·.venta"a. ,. ' -

. . ' . 

qonocer. la i•aa~~ ·que. ••·tiene'._ 6n ~~ :in-· 
duatria quiaico,t'araac•utt'ce.acerca. de 
1a:.prap8raci6n pro·t'aaional del licencia-
do an adlttnietraci6n. · 

·a·n~ ·eiit~--._~.¡-~·r •• ·~, cua"fttoa 11Ce~c.tado8 .. 'én· 
adainiatraci6n laboran; y qu•'t'uncionae 

. de•~•p•ll•n .- .. · - · 

11. _conocer •.l de.arrollo qua· tiene el· Ücen:­
,.ciado en.'adainiatraci6n en la induatria'."" 
qulatco 't'araac•utic::•·. 



III.3.3. R~copilaci6n de la inrormaci6n. 

La aplicación del cueationario a laa personas que coord! 

nan la capacitación en la I.Q.F., para loa promotor~• ~e ven­

tas ae llev6 a cabo a manera de entreviata directa, logrando 

concertar una cita por vía teler6nica a cada uno de loa coor­

dinadorea, 6ato suponía la asistencia a llU lugar de trabajo 

de loa 19 laboratorios de nuestra muestra y de loa 4 de la 

prueba piloto. 

La aplicaci6n del cuestionario a loa promotores de ven­

tas ae erectu6 mediante un seguimiento a dichos promotores en 

su zona de trabajo, tales como stands de promoci6n en hospit~ 

lea, torrea m6.dicaa, centros de aal.ud, clínicas',· conaultorios, 

car6a, etc•. 



CUES'l'J:ORARJ:O. PARA LOS COORDINADORES DE CAPACJ:'l'ACJ:O'N 



tiene objetivó Cúndamental 

conocer el de~arrollo que tienen loa pro•otoree de.ventas a. -

partir del ingreso de la empresa. 

Nombre· de la empresa: ------------------
Puesto actual: 

Antigüedad: ------- --------------------------
1. ¿Cuáles son los requisitos eapecii'icos que se necesitan pa~a 

cubrir el puesto de promotor de ventas? 

Escolaridad Grado 

Experiencia ,T tempo ---------

Otros Especii'ique -----

2. En la empresa, ¿cuáles son las 1'unciones que realiza él pr.2 

motor de ventas? 

( 

In:foi-niar 

>. comunicar 

Vender. 

Re"~o~tar 

) Cobrar 

( . ) Reclutár 

' ( Otros .. 

, .. · 

' EIÍpecH"ique 

·-~----~-------------
3. ¿S~ e1'ect6a análisis de puestos peri6dicoa para determinar 

las Cuncionea a realizar por el p·romotor? · 

·e S! 

( No Por, qu6 

4. ¿Existen programas de capacitáci6n y adieatralniento Cormá! 

mente ~stablecidos en esta em~reaa, para promotores ~~_veg 



. ~rodu~ti ;i~~~) •. 

Si 

( ) _No 

Por - . . . . ---------
---------·------

¿Los· progr11m_as dé capac~taci6n e11tab1e:c1do'•. 'eii •,u; enii>!"eaa 

: son de: carActer?,' · 
·-,• 

. ) ,Te.Sri coa 

J PrActicoa 

t Te6rico-~r6ctic~s 

_Dé l'os tema a' que ~ ~ont1ri~aci6~ se eriu;¡;Úan, ¿cu.Ues inélu­

, é.u empresa e,n .los PrC:.a-;~111aa' ,de. Capeci tac':i.6n 

;,,.:itor~'a, de véiitas? 

)'.Dé11arroll~ de la 

F Paicolog!a,, 
.. i 

·.~'. {:: A·n·atoíll!:a. 

) :_;lltolo~la . 

> 'Ú•i~io&ia'. 
) Terapft!_:t:l.~'a , 

') Farm'aco_loal~ -



)·Otros 

9, ¿Con qu6 rrecuenc~a son realizados los proara•aa de capacit~ 

.. ci6n para los pro•otores de ventas? 

.10 •. i,Exi.ste evaluaci6n de los cursos de capacitaci6n? 

) S! Por ·qu6' --------------

( No 

11. ¿Qu6 método utilizan en eata e•presa para llevar a cabo la 

evaluaci6n de estoo cursos? 

12. ¿C6mo ae detectan las necesidades de capacitaci6n para los 

promotores de ventas? 

·13. iEl personal que iaparte la capaci taci6n para lo~ promoto­

res. de ventas cuenta ·con alalln ·curso de. n:lve1aci6n pedaa6-

aica?· 

S! 

No . , . . . 

14. ¿Considera. usted que loa proar•••• :de ~apac:l t,;..ci~n :impar~ 
t:ld6s por eeta empresa son a¡ecuado~ para el' bu~n ieaarro~ 

uC> ·~ •• ~.: promotor•~, ~e ven t.; • .,, •·•·· i.;' , , -

( ) Sí 

). No 
¿Qu6 ~odÜic~cionea pr(;pond~! ~ 

:.;· . . · 



ci6n reaultara .m6• conaruente con loa objetivo• e•tableci­

do• para la •i•m•? 

16. ¿Cree usted que el licenciado en adminiat~aci6n cuenta con 

la preparaci6n adecuada para funair como inatructor? 

Sí 

No 

17. En e•ta empreaa ¿cu4ntoa licenciadoa en adminiatr&c16n l~ 

boran y qu~ funciones deaempeftan? 

; . . . 



El pre•ente cuestionario tiene como objetivo validar l•• 

nece•idades de inrormaci6n par~ el desarrollo de la investia~ 

ci6n. 

Nombre de la empresa 

Puesto actual 

AntigUedad en la empresa 

l. ¿Qu6 req~isitos le pidieron para cubrir el puesto de pro­

motor de ventas? 

Escolaridad 

Experiencia 

Otros 

Grado 

Tiempo -------------
Especirique -----------

2. ¿Cuáles de las siguientes runciones realiza usted en esta 

empresa? 

Inrormar 

comunicar 

( )" Vendér 

( Reportar 

Cobrar 

( ) Reclutar 

Otros Especirique· 

3 •. ¿Exiatenproaramaa de capacitaci6n y adiestramiento rormaA, 

mente ~•~ablecídoa en esta empresa para el puesto ,que de­

iie.;.p_;fta? 

S! No 

Si su respuesta _ea neaativa ravor de ,dar .t.erminaci.6n _a· 

este cuestionario. Mucha.ti· araciaa por 11.u colat>oraci.6n·. 

'-=·, ~:. '· 



4. Loa prog~amaa de capacitación que le son ia~artidoa, son 

.de carácter: 

Teóricos 

Prácticos 

Teórico-prácticos 

5, De los temas que a continuación .se enuncian, ¿cuáles in­

cluyen los programas de capacitación impartidos por esta 

empresa? 

Desarr~lio de personal 

Promoción de ventas 

Psi colegia 

Anatommia 

Patologia 

Fi.siologia 

·) . Terap6utica:' clini'ca 

Faririacologia 

Lengua extranjera 

·otros 

.6. En genera.l, ¿cuál ea· el contenido'.de ·1os· programas y qu6 

durac:l6n tienen? 

7. ¿Cona:lder.a.· u.ated que lo.e programas de cap·ae:ltac:lcSn impar-· 
. - . . . 

tidoa por está empresa son adecuadoa para el. buen' deaa·rr2, 

llo de aus r~~cionea? 

Si ( 



¿Por qu6? 

e. ¿Qu6 sugeriría usted para el enriquecimiento de loa pro­

aramas de capacitaci6n impartidos por esta empresa? 

MUCHAS' GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION• 

_., .· 



•.. COES'l'IOHARIO PILO'l'O 



. CUBSTIOlW\XO PARA . i.os VJ:SITAlins llBD?COS 



El presente cuestionario tiene como objetivo: f'uridamental 

concertar mecanismos de capacitacian para loa proniotores de 

ventas. 

Nombre de la empresa 

AntigUedad en la empresa 

l. ¿Qu6 requisitos le pidieron para cubrir el puesto de pro-

m·otor de ventas? 

(a)· Secµndaria 

·(b) Preparatoria 

Eacolari_dad 

(c) Estudios superiores 

Experiencia ( ) 

(a·) 1 a 2 a!'loa 

(b) 2 a 3 a!'loa 

(cJ No necesaria 

2. ¿Cu6lea de .las aiauientes· f'unciones. realiza .ua.ted ·e~ esta 

empresa? 

Inf'ormar 

( Co"niunicar 

( Vender,. 

'< Re¡>oll'.tar 

Cobrar· .. 

( ). Re_c1utar 

3 •. ¿Existen Pll'.o_aramas de .capaci.taci.6n y ·adiestramiento -f'or-
. . 

mal_mente establecidos en esta empresa, para el puesto 

cie.iempefta?. 

si )_ No ( 



5.6 
. , . 

4. Los, pr~gramaa . de cápacttaci6n: ,que aon i;.pa'i-ti do11, aon de. : 

Teórico• 

(. ) Práctico" . . , 
. . - .: :. ,., ' ; 

' ( · .Te6rico-pr4ctico 
": '. .;::;_.' .. ·. '"· ' . ·:,. 

5 • De 108 temas qué _a· continuac16.J'l .·se. enunc.ial'l ,''_¿cuáles ·in-

cluyen los progra.;.as .de· capac::i taci6n impar-t;idos por .. esta 

empresa? 

(' .r í>esarrollo de la persona1.idad·_. 

(. :.» 'promo_Ci6n de. venta.a 

c. .. ) .. Payco1ogia 

J'.~r\átomía 

<>:: f Pa:t.o1oaia 

:y F~:doloai1t 
. " 

: ) T~~ap6uti~a éÜÚcá~• . , .· .·.· ;· ·:. · , é,~ ': :'.' .::·" ·· 

'>;r•~~~colo~ta: :;,' : , :• 

En: ¡Íe,nÚal, e1 , conterlido de l~a)~roar1uu11i i~p~~~~;~~~.:~or, 
... , ... 

·. a):~A~~~ctoa .de pr·~~o.c16n 
, . ',;;~~i~as .. de ven:t•• ., 

A~s;.ectos ~<i.u~~o• ·: 
:': ··:·_:: .... 

·_:;,:.·. 

····_,· .. ·· 

. ·-:_.; \'~ : .. ·~ 
'1." ;·,o •. 

-~+· . . .. 
: . . . ; ,. ... ' ~:-,· .:~· .... :,'.,•·:· .:,··., .. , ·.:~-',~;~ .. - - ' 

~:.{;:' ,. :/ _ _,;;~~<: \:;!• .:·~-:._:_; 

¿C,on;~<~ der~é Ü~t~cl· .~qe ~()ª Proara_•alli·., '•. capá~·~fac:'r~~;.;:-1'mp'arf /·:~ '.~'. ', 
:, 1:1esoa p~r, ~••ta· ·empr-ea~::ao~ ·adécu·~~~•·' i>'ara~ •i';.t1~·9,;).slt11*'í-i-'oo;. .. ·• : 

'• '; •• ''• '• ..'. L " ·~)·.~:~; 1'" ·'.~: :r .·· ; ';"'::'' '' ·,:. ;'_,~.· ,:,.-•• 

.. ". •u•'tunc~~'1••?:?.f_, '·• ... .. · .. ~.-·: .-. •• _·· 
· _., ... ~ ' :si:j :~':::. . . );r.e>:',t · > . ; ·... : ·· ·: 

: .. '
7
.:'¡9u.6.¡ii:".· .•. -:'.a:1r1~ .. -.. _ulit~~·~:;.·ra · ei'·'9n_ •. r.··.::.iclue~1mte~·~~· :;..,~:;1~; pro:, ¡ .. · . :) 

. -.t. . . . o/ ~ .• 'O , •• " • 

,. < a~~lll~.~ de:é:¡ai>1tcÚ~~j,6íf ~· .'ti~ta elÍlp~e .. aá?·· · · 

;;;:.. ::>. '•>- ... ~oi-. u~.;· de mate~i·a~· ~l~&ct'~~~'.- ·, < ·• i. )\ 
.f :D\~,; .. 2f (.; .~~·:ii( .. :;~21f 1~~f i~i;f ,'.~;¡·~I~tfü·i~'~:~·,;,~}(~,'7it'.~/~ .. ;f;t~~i"·:~~'~y;~:{f j~f~i.~ .. · · ·_· .. ;;'.~\¡;:~;;:; . ,;. \S,::,'.: ~;:.{;· ·;:211}': . ·lf !~~ 



. b )· Ma7or prof'undidad en loa tema~· _que ae imparten ). 

'e) ~ue loa proaramaa aean.1116a9~6cticoa qu~ te6ricoa 

9. ¿Conai·dera uated _que i'aa personas que. imparten la capaci·-

taci6n en esta empresa son las id6neaa? 

Sl 

10. ¿Las personas. ~ue imparten lá capacitaci6n en eata empre­

aa .d.ominan · per:fec'tamente · el tema que imparten? 

Sl ( No ( 



T .. BÜLAC:ION v'·GRAFICAS DEL ~UES~ION-ARio ~ARA 
COORDINADORES Dl!L ÁREA DÉ CAPACITACION PARA 

PROMOTORES. DE· .VENTAS 



LOS RIEQUISltOS HPlrC:lf'IC:OS CIUC tlCCSStTM P•& CU .... I&." .UCSTO 

TOll DIE Vt:NTASI' 

._SECUNDAIU._ 
PltlP'&ft&T0.1& 
IESTUOIOS . SUPUllOllt:S 
lliD .-CUHIA. 

.• & Z AAOS· 

. ;J ... 

-,.°'~"~~~u ... --.· 

.. SCll!RCIA 

1"4 

• ____ ,_ 
•• 

ªº 7'40 . ... 
~ 

. º.'1000. 

•.?.• 



60, 

-GUNTA: CCUALES SON LOS REOUISITOS ESPECIFICOS OUE NECESITAN PARA CUUlll t:L 
PUESTO DE PROMÓTOll DE VENTAS'., 

oe.&ETIVO: COllOCIEll IEL PERFIL QUE' ·D1E•E TEMER EL . Plt-OTOll or VENTAS r11 . LA llil 
DllSTlllA OUllllCO• ,AllllACEUTICA V ASI DIETIElllllMAll LAS MIECIESIDADIS DE. CA 
l'ACITACIOM. 

·A SECUNDÁlllA A·", ... DE , - a 
·,·'. 

• - ·" Plt€1'AllATOlllA · .. .•.. ,:.: •o 

·D 



llO 2· 

... LA lt:M~•U.&0 
ai vcllus.T 

TO TAL 

"u• e 1 o 11 · P•ac.uc•c1a CllUTI.,..taa 

i•Oli•••. 1 • •• :v•••••. 1 . •:· 1 • • 
•:S flOllT&• 1 • •• 
coé•A.a .. a •• 
ltlt:C:LUTA• • •• 

•• 2 

••• • •• 

•· o 
M&Llzu •u•c.•a. 

• s 
s 



EN L.Á . EMPRESA,j,CUAl.ES &ON LAS FUNCIONES QUE llF.:ALIZA EL PROMO'IOll 
DE VENTAS T 

OBJETIVO! DETERMINAR LAS ACTIVIDADE& ESPECIFICAS QUE REALIZA ·El.­
PROMOTOR ·DE VENTAS PARA ESTABL.ECER L.AS NECESID•DES DE CAPACIT&CION. 

90 

80 

70 

&O 

&o 

30 

20 

10 

o 

.,­

% 
. '.: .·:· 

. . . 

""' 
.•... > 

LABOA•TOlllOS ·• OUE SI ~AL IZAN. L·a .. l'UNCION, 

. . . 

L. ABoRATOlllOS OUE NO .llEALIZAN · LA 

62 •. 



PltlrGUN TA NO :S 

SE l[f'ECTUAN· ANALISIS DE PU.ESTOS I[~ f'O.llMA 'ltltlODICA l"MA DlrTl:IL 

INAll LAS FUNCIONES POll· EL ,01t0MOTOll DI[ VENTAS. 

11 l!S PUESTA' "" I! C.U l!llC 1 A 

AP'lltMATIVA .... 
Ml!GA.TIVA Ui.a 

T O T A L .1 00.0 



64. 

ci. S"E EFECTUAH AJIALISIS DE l'UESTOS EN l'OllMA l'EAIODIO l'AllA DETEA•llUll LA§. 

l'UNCIONES 1'011 EL l'llOMOTOll bE VENTAS? 

O•JETIYO; DETEllMINAll LAS AC.TIYIDADE.& ESPEC:ll'ICAS OUE llEALIZA EL 

"llÍ:IMOTOll H Y.EJITAS. l'AllA ESTA•Ll:CEll LAS NECESIDADES DE C.IPAQTACION. 

·L7J.· 
~ 

lll:ll'Ul:ITA 

ltl:IPUl:ITA 

Al'lllllATIYA 

lll:GATli., 



4 

.. ltCMllll-AS DE CA .. ACITACIOtt Y A Dll:STltAlllENTO f'OltMALMENTE 

ltl:Sll'Ul:STA 

a·"·'"• a T 1 va 
• 1: •ATI VA 

~cu ...... NOllDTOllU DE .VE.TAi ·e ltl:llSTltADOS 
•c•c••L • e At'ACITAC Utll y .. ltOOUCTIVIDADJ· 

f'lt.l:CUl:llclA "' 
1 7· ••• 
·2 IO. 111 

1 • 100.0 



66. 

e!. ElCISTEN PROGRAMAS. DE C&PACITACION Y &OIESTRU41ENTO FOAMALMENl'E ESTABLECIDOS 

EN ESTA E-AES& PAR& P OMOTORES DE VEMTAS REGISTRADOS &NTE LA DIAECCION -

GENERAL DE CAPAC 1 TACI N Y PRODlJC TI VI DAD? 

OllJETIVO: DETEA INAA LA EXISTENCIA DE PROGRAMAS DE CAl'ACIT&CION 

LEGALMENTE IESTABLIECIDO Y T&MBllEN DETERMlllAR LOS VALORES DIE.· P Y D.-

PARA ESTAllLECER EL P AN DE M~STREO 



PREGUNTA NO 5 

LOS PROGRAMAS OE CÁ~ACITACION. ESTA6LECIOOS Elll SU EMPRESA $0111 
DE CARACTElt • 

RES PUESTA FltECUIENCIA 

rlEORl(;OS 

PltACTICOS 

TIEGlllCO PltAC TI CO S .. 'ºº 



¿LOS flltOGRAllMS DE CAl'.4CITACION ESTAllLECICOS EN SU EMl'ltESA SON DE_ 

CAllACTElt? 

OllJETtvo: CONOCER EL TIPO IOONEO DE CAPACITACION PAltA EL MEJOR 

APltOVECHAMtENTO DE ltECURSOS, 

PltACTICO 

68. 



69. 

""f!!JNTA NO f 

DE LOS. TIFMAS QUE. A CONTINUACION SE ENUNCIAN,kuau:S INCLUYE 

IU Pll'RESA EN LOS MOGRAMAS DE CA .. AC'ITACION PARA LOS · l"ROMOrORES 
~ VENTAS, 

TEMA P'lllCUENCIA "" NO a UN "" T O T AL 
T E .. A 

l'lllNCl .. AL 

DDMllOLLO l'UISONAL 11 57.• • 42.Z 'ºº 
PllOMOC'.tO• DI VENTAS 17 ••• a. •o• IOO 

1 pS IC'CIL.OdtA • 47;5 1 o 52.7 IDO 

ANATOMIA •• 94.7 1 S.• 100 

PATOLOGIA ••• 94.7 1 s.:s '100 

PtSIOLOGIA 17 .... a 10.~ IDO 

TERAl'EUTICA CLllllCA 17 ••:• 2 10.• 101) 

P A 1111 A COLOGt.A ... 74,0 9 Z•.o 100 



70. 

¿DE Los· TEMAS 'out: .. CONTINU•CION SE ll:NUNCIAN CUALES INCLUYE su 'EMPRES• 

EN LOS PllOGll•M•S IJ€ CAP•CITACiON P•R• LOS· PllOMOTOAES DE VENTA? 

OBJETIVO:· i:o110ct:'11 "'º' TEMAS. o.UE INCLUYEN EN Uls· PllD-S DE CAP• 

CIT,.CION PAll• OETEllMINAA SI SON ACOllDES A. L'AS· NIC:ESIDAOES MALES DE LOS 

. PllON<TTllllE9 DE VENTAS _ 

loo% 

•o. 

70 

llO 

40 

. llO 

20 

10 

·º 

NO H UN . TElll~. ""l MCl.,;AL. 



PREGUNTA NO 7 

' 

CUAL. ES EL CONTENIDO GENERAL DE LOS PROGllAMAS 

DUAACION TIENEN. 

T 1 MAS f" RECUIKNCIA 

PROMOCIOll, ,TECNICAS DE VENTAS 1 2 

ASPECTOS MEDICOS 7 

T O T • L 1 9 

TIEMPO DE OURACION 

RANGOS " R E e u ,E·NC'IA 

T A 21 DIAS • 
22 A 42 OIAS 7 

CURSOS. l.l'f'OllADICOS z 

llO ' PllOPOltCloMA INFOllMACIOll 
·z 

1 • 

71.. 

Y QUI TIEMPO DE 

1 

% 

11..3 

3 T 

o o 

4 z, f 

s.s.• 

'º,'.~ 

10.11 



72. 

tcua&. ES EL CONTENIDO GENERAL 0€ LOS PROG•AMAS y QUE TIEllPO DE ºº"~ 
CION TIENEN 

TEMAS 

!PORCENTAJES) 

100% 

PROMOCION TECNICA DE VENTAS 

ASPECTOS MEDICOS 

TIEMPO DE DUllACI ON 

1 POACE!!TAJES l 

IOD% 

DE 7 A 21 DIAS 

DE 22 A •z DIAS 

NO PROl'ORCIONAN IN~DRMACION. 

'OÍIJETIVO~ ,,' CON,OCER EL,,COwfENn)o !IE 'LOS NOGllAMAS !IE CAPACITACION PARA 

DETECTAR EL TIPO DE PORMACIOll ºOUE TIENEN LOS PRO-TOllES DE, 
,': VEN1H y' TIEIOPO' - INVIERTEN. 



73• 

PltlEGUNTA "º • 

OUI ENES ELA•01tAN LOS PltOGltAMAS DIE CAPACITACION P.uta' LOS Pito 
MOTOlllES DE VENTAS Y CUAL IES SU PltOFESION 

A " IE A s I' R IECUIENCIA "" FRECUENCIA •4 TOT• 
DE AltEAS QUE 
NO LOS IELMQRAN 

DE .. TO OI: l'lllSOffAL .. 21.0 111 79 'ºº 
._ .. TO DIE MEltCADO 14 73;5 11 2 8.3 100 

TCCNIA 

ltES .. CllSAllLIE "°" AltU 9· .. 7.:S IO· &Z.7 100 

W"TO · ES .. ICIALIZADO 11 5.7 •• • 42.Z 100 

AHllTI: ~""º 1 11.2 , . ..... 100 



74. 

fÍ Ql.llENES llLA8CllloUI LOS ~MAS DE CAPACI TACION PllllA LOS PllOMOTORES DE VENTA 

Y CUAL ES !>U rRO .. ESIOtl? 

OBJETIVO: SAIER SI EL DEMnAMENTO Y EL PEllSONAL QUE ELABORA LOS PllO-
GRl\MAS DE CArACITACION SON LOS IDON.EOS E~ LAS FUNCIONES QUE· SE ESTAN 
REALIZANDO, OUE PllOFESIONALES IESTAN INVOLUCRADOS EN ES'TE ASPECTO. 

r 

47.:5.º/o 

s 
z¡: 
w a e _, 

73'• .~ :! ~ ~ "' .. ·u u ... c. ... s .. ... ... 
!e § i! .. 

>-

1 U· e i 15 ¡; . :! 
'C a o ~ d u z • "' ... ... .., e· o 

~ 
¡;; 

_, 
:! u ... 

::1 .. .. ... 

21.0 "º 

·e 
2 _, 

e 
i ¡¡ 

:;; ,u 
111, & z !! ... 
!:! ·.; 

!! ... 
·O 

u 
;;; 
... 

1 

.. RECUENCIA DELAS AREAS 
QUE NOELAIORAlli LOS _ · 
PROGRAMAS DE CAPACITACION 

FllECUEhCIA DE L.>.S AREAS 

QUE ELABORAN LOS PROC.RA 
MAS DE CAPACITACION. 

AGENTE EXTERNO 



··;:, 

75. 

PRE6UNTA NO. 9 

¿coN OUE FR.ECUENCIA SON REVISADOS LOS PROGRAMAS DE. CAPACI TACION 

PARA 1-0S PROMOTORES DE VENTAS°? 

T 1 E .. p o F RE CUENCIA ·:~ 

CADA ARO 4 2 1.1 

CADA 6 MESES 7 :se.• 

CADA :s MESES . :s 19.• 

DE 1 A 2 MESES 2. 10.5 

ND LOS •EVtSAN :s. 19.• 

T ó T A L 1 • 100.0 



IDO 

90 

80 

70 

80 

50 

~o 

30 

20 

tO - .,.. 
o 

dcofllil ou~ FRECUECIA SON REVISADOS LOS PROGRAMAS DE CAPACITACION PARA 

LOS PROMOTORES DE VENTAS? 

OBJETIVO: CONOCER !:.t. PERIO:DO DE AC.TUALIZ'AC10N QUE TIENEN 

LOS CURSOS DE CAPACiTACION 

- -

CADA 
. . 
lllEHS. 

PORCENTAJES) 
.• o •. 04 

CADA 
a 

·. lllESIES· 

·MI LOS 

ltlEYISAN 

··DIE 
1 - 2 

lllESIES 

76. 

"º. 
l'lt.,._IONA 

INl'--CIOll 



""IECIUNTA NO 10 

IEXISTIE l!YAWACIOll DE LOS cuilsos DE CAMCITACIOll 

"" IECUIENCIA 

,. OS ITIVA 1 00 

Nl:CIATIVA 

T O· .T .. .1·00 



?8 •. 

d EXISTE EVALUACÍON DE LOS CURSOS DE CAPACITACION !' 

100% 

SI 100 º4 

NO· 

OB . .IET1vo~· CONOCER SI .EXISTE EVAWACION 'DE LOS. cu .. sos DE. CAPACL 

. TAC ION PA"A 
DOS. 

$.ABE" SI ESTOS CllMPLEN CON LOs· OBJETivo:. O.HE.! 



79. 

pllEGUNTA NO 1 1 

GUIE NIETODO UTILIZAN EN ESTA E-ltESA PAltA LLEVAll A CA•O LA 

CVALUACION IEN. IESTm CUllSOS. 

NIETO DO 

IE XA IHNIES Y CUIESTIONAltlOS 

ltlUNIONIES IE N GltUPO Y 

CUIESTI ONAlllOS 

IEXAlll•N OltAL. Y ESCltlTO 

EVALUACION POlt MEDIO DIE 
YllllEOS 

NO PltOPO•CIONA INl'OIHIA 

c10• 

T O T A L 

l'ltlECUIENCIA 

1 s •••• 
2 1 o.a 

1 0.11 

s.z 

•.2 

1 • 100.0 



ªº· 
el QUE ME TODO UTILIZAN EN ESTA EMPRESA PARA LLEVAR A CABO LA EVALUACION DE 

ESTOS CUR"SOS? 

OBJETIVO: CONOCER LA METODOLOG IA OUE UTILIZAN PARA LA EVALUACION 

DE LOS CURSOS DE CAPACITACIQN 

A. EXAMENES Y CUESTIONARIOS 

B RIUlllONES EN GRUPO Y CUESTIONARIOS 

C EVALUACIONES ORALES y· .ESC.lllTAS 

o EV•t.:UACIONES POR MEDIO. 0E·v1Ól:ós 

E NO PROPORCION.A INFORMACÍ O'N. 



. PltHÚNTA NO 11 

COMO SE DIECTM LAS 

PltOllOTOltlES DIE VIENTAS 

NIECIESIDAOllES 

PCllt llEYALUAC.ICllllES COllST. 
ANTIES llOlt •DIO OS IEX .... 

OSHllVACIOll DlltlECTA flOlt . 

MllEDIO DllE •UPllEltVISOltD 

m ACUIEltDO ' AL CGlllPOltTa.. 
MllENTO. OS LOS l'llOCa1'TO• 
IEN liL MllEltCAOO. 

auell:ltll:NCIAS lltL M•OTOlt 

NO IEXISTIE UN PAltAMETltÓ 

PltlEVIO 

T o T • L 

Bl. . 

NIECIESIDADIES DI. CAMCITACION NltA LOS 

l'ltllECUllENCIA 

• 21.0 

1 o . ... 
• . Ut.e 

a.a 

- 1 . s.a 

1 •. 100.0 

'-.:.::; 



4.COllllO 

. TOlllS 

' . ·. 
SE ont:CrAN LAS. NECE SIDADE5 OE 

Dt:. VENTAS"! . 

a2, 

· CAPACITACION PARA LOS ftROM.Q. 

OS~[TIYO: . COMO DETECTA LA EMPRESA LAS NECESIDADES DE CÁPACITACION PARA L~ 
·GRAR LA CONCORDANCIA El'<TRE LC>S PROGRAMAS DE CAPAClrACION Y LOS 
OBJETIVOS DE LA MISMA. . 

100 

... lff1Jil. oas111vAclON 0111ECTA "°·" 11111010 DI· suP'PV1!01t1s. 

1ZI 
::11 
·o 

P'Oll EVALUACIONES CONS'TANTIS .P'Oll 111010 111: -·· 

.DI ACUlllDO AL C:OllP'OllTAlll!l'N'llt LOS. -DULTOS IN· IL -

l"llDMOTOll 

. . ,i.·.. :. 

· llO lflUSft UN l"AltA lllf TllO 



83. 

PREGUNTA NO 1 3 

EL PERSONAL QUE IMPARTE LA CAPACITACION PARA LO& PROMOTORES· 
DE VENTAS CUENTA CON ALGUN CURSO DE NI VELACION,. PEDAGOe1eA. 

R ESPUESTA I" R E C u E N C 1 " '% 

Al"IRMATIVA 1 o s a.• 
NE G A .T 1 VA •• 4 7 •• 

T o T " L 1 , 1 o o.o. 
' 



84. 

do EL PERSONAL QUE IMPARTE LA CAÍ>ACITACION PA1tA· LOS PROMOTORE'S DE VENTAS 

cuuna CON ALGUN Cl'ltSC DE UIVIELACION l'EDAGOGICA? 

OBJETIVO: C ONOtER SI EL INSTRUt T OR ADEMAS DE CONTAR CON LOS CC»IOtlMIEN_ 

TOS SABE TRANSMITIRLOS A LA PEltSON& A CAP&CITAR 

1110 

SI 



85. 

PREGUNTA NO 1 4 

COMSl•ltA USTED OUt: ~OS PR091tAMAS nt: C.APACITACI ON 

lllMRTIDOS POR ESTA t:MPltUA SON ADEC'UADOS P•RA EL etSN DESARROLLO 

&IS SUS PllOMOTOltt:S Dt: Vt:llTAS 

;¡ " .. s • U.ESTA l'llt:CUt: •e 1 A % 

A I' 1 .. M A T 1 VA 1 7 • ••• 
... t: G AT 1 V A 2 10;• 

T o T A L 1 • 1 o o.o 



. . ;;, ·~ :.: ... ·, :, . ~?: •. 

86. 

¿CONSIDERA USTED QUE LOS PROGRAMAS DE CAPACITACION. IMl'ARTIDOS POR ESTL 

EMPRESA , SON ADECUADOS PAllA EL BUEN DESARROLLO DE SUS PROMOTORES .· 

DI:. VIENTAS? 

• ~· 

••-•% 

SI 

110 

O•HT1vo.: CONOCER 'LA· :coilGRUENCÍA ·. EN'T~E ·i.:os, ~~OGRAM~S .y EL PER,IL . 
. DEL 'PUESTO, PARA· DETECTAR NECESIDADl!S DE ''CAP,ACITACIOll., 



87. 

PRIGU!ITA NO ID 

QUE NODllflCACIONES Ptt~ONDRIA USTl:D PARA OUE LA CAPACITACION REIULTMA 

MAS CDNGAUÍINTE CON LOS OBJETIVOS ESTA8LECIDOS PARA LA MISMA 

MODllflCAC:ION 

NINllUNA 

DISPONER DE MATERIAL 
DIDACTICO 

TENER UN NIVEL DE 
PREPARACION MAS 
ADECUADO . NA LOS 

CAPACITOR ES 

OUE SI' EVALU l' Y SI' 
REVISE COllSTANTl'Ml'NTl' 
LA CAPACITACION 

CURSOS MAS Nl',Ul'NTES 
· DE Us MATERIAS fASI 

CAS 

T o T A L 

lfRECUENCIA 

9 47.4 

2 ·10.0 

2 1 o.o 

• 1 o.s 

•• .10 o.o 

•, ', 

i 

. ,, 



C QUE llOOlf'ICACIO•ES ""'º"O•OlllA USTED .. AltA QUE LA CA .. ACITACIO• ltESULTAltA 

MAS ca••1tue:•TIE CO• LOS oa.iETIYOS ESTAaLECIOOS ..... A LA MISllA ? 

Oa•ETIYO: CO•OCElt ALTElt•ATIYAS "llOPUHTAS DEL "IElllO•AL DEL AltEA 

PAltA aL Ml!olOltAllllElllTO DE LOS ""'ª•llAllAI DIE CAPACIT&Cta• 

88. 
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Pltl!G UN TA NO 1 6 

Cltl!I! USTl!D OUI! l!L LICl!lllCIADO 1!111 AlllNISTltACION CUEllTA CON LA 

P•ltPAllACIOlll ADltC'1ADA' PAltA PUll811t COMO. 1NST1tuero•· 

• lt. ,; u I! S T A .. " I! e U E 111 C' 1 A .. 
A F tltllATIV A • 4 7.4 

• lt8ATIV A 1 o s Z-• 
·T o T A L 1 • 1 o o.o -
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PREGUNTA: tcAEE USTED QUE E:L LIC. EN AOMINISTftACION CUENTA CON LA PREPARACION 
ADECUADA· PAllA FUNGlll COMO lllSTllUCTOlt? 

OBJIETIVO: COllOCPI LA .IMAGt:ll 

PAllMACIEUTICA ACIEllCA 

t: M ADMIM18TllAC IOM. 

D ... l'IUIATIVA 

out:. St: TIEME EN LA IND.USTAIA QUIMICO-

DE LA Pllt: .. AllACION PitOP't:SIOllAL Ot:L LIC. 



E• ESTA EMPRESA ¿CUAllTOS LICEllCIADOS lrN AOlllNISTllACIO. LM•AN 'W' 
OUE l'ÚNCIONES DESIEwt:IANP 

l'UNC 1 O .. IE S EN L A E D E .. 
8EltENCIA C#llCITACIO• • •• 21 

ltlECUltSOS HUMANOS • •• 21 

llEltCADOTECNIA 1 • •• 7 ~ 

P'INA•Z AS • • • •a 
·. 

) 



EN ESTA.EMl'ltHAc!CUA .. TOS. LIC. EN· ADMl .. IST .. ACION LAeO"""·· Y QUE .-uNCIO .. ES 

DES0.EliA ... .-

oe.IETIVO:. 

... 
·a 

.'·:!! 
u 
.z ... • ... • 

CONOCE" 
CION fN .. _LA 

TIENE EL Lié~. :u ADiilllNIST.f~· 
·~~•Á.c•Ur1c~. "' -· 



TABULAC:ION Y GRAF:ICAS DEL CUESTIONARIO. PARA 

PROMOTORES DE.VENTAS 

··'.:,,. 
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llREGUNTA NO 

QUE REQUISITOS LE PIOIEROh PARA CIJ9RIR EL 

PUESTO DE PllONOTQll DE VENTAS. 

ESCOLAR.IOAO ,. R ECUENCI A % 

SECUNOAR 1 A 12 3 

PREPARATORIA 280 70 

ESTUDIOS S UP. 108 27 

T o T A L • oe 100 

tJCllERIENCI A ,.llECUENCll\ % 

OE 1 A Z AÍIOS 1 eo 45 

DE· 3 AJrOS 92 :1-S 

NO. NECESAlllA · 1 2. '52 

-.; .T ·º :T A ,L 4 o o 1 00 



A 
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clOUE REOU.ISITOS LE PIDIERON PARA CUllRlll EL PUESTO DE PROMOTOR DE VENTAS.!' 

ESCOLARIDAD 
100 % 

SECUNDARIA 

PRE PMA'IORrA . 

ESTUDIO SUPERIORES 

·A 

1 

e 

EXPERIENCIA 

1 ºººA. 

A 2 AROS 

NO NECHARIA 

DE. 2 A . 5 AÑOS 
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PAJGUN!t nq 2 

CUAL DE LAS SIGUl"ENT& FUNCIONES REALIZA. US TIED 

EN EMPRESA 

FUNCIONES F R E C. U E.N C 1 A % 

INFORMAR 54 o • 5 

VENDER 5 4 4 • .. 
RE PORTAR 2 • • 7 2 

C OflRAR 2 o ., 5 o 

RECLUTA R • o 1 5 



~· .. . ., 

··.·.·~·.· .. · 

lJ 
'~ : : ' 

-;l. ~. .. N ., .. 
et: et: e ~ a 
et: ! o ... ... .... 
~ et: 

FUNC:IOlt O•'. 



lllllQUNTA NO ! 

¿1:1nsTa NoeRAMAS - CAPACITACIOll Y ADll:STllAMIE• O P'OIHllAL-

Mtr•Tt: ESTMLIECIDOll ... IESTA IElllMIESA .. AllA EL ""ESTO .OUI: 

Dl:SIEM .. tr•A? . 

llESPUIE STA Fllt:CUIENCIA % 

AFlllMATIVA ' . z • • 
•E8ATIVA • 2 

T ·o T .. t. 40 o 100 



tUUSTUI PROGRAMAS DE CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO FORMALMENTE·· ESTA_ 

aL.ECIDOS EN ESTA EMPRESA P"'R;A EL PUESTO QUE DESEMPl:Ñ"'í' 

'°l ( PORCENTA.IESl 

s N o 



PltEGUMTA. !O 4 

¡, LOS PltOt¡.ltAMAS DE. CAPACITACION QUE SOM lllllNllTIDOS SON DIE 

CMAC"TElt' 

e AltA e TE" fl'ltECUIEMC:.IA ""' 
T E 

o " 
e G ·a o • 

" " A C T e o • 2 

T. E ·0111co PltAC.TICO s 7 2 .• .•a 

T o T A L 4.0 o 00 
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j,LOS ._ .. __ S ,DI ·CA .. ACITACIOll OUf: SOll IM"A•TIDÁ_S SOll 11€ CAllACTDI f 

.,._,·,· 

,,,. 



m11ynre •• 
DIE L.09 TINAS .GUIE e CONTINUACIClll . SIE IENUllCIANiCUM.H INCLUvDt 

. . . 
LOS . NOClllAMAS DIE CANclTACION IMNnlOOS Poa IESTA IElllNHe:?. 

IE • e • 
DEUMOLLO DIE LA Nlt 

.SOllALIDAD 

NOMOCION DIE .VIE•TAS 

PSICOLOelA 

P A T.OL O aí e 

1'18.10 LOe l A 

" " IE. e u IE • e 

2 • 
•• o 

., a 

, .. 
•• o 

• o • 

a ., a 

e 

s. 

•• ., ., 
., ., 
•• 
S4 



DI: LOS TlllAI QUI A CONTllllUACION ,5.1 ÉNUÍIC.iANjiuALll 1Nci.UY~.~:. ~~-A 
MAi lllr ,CAPACITACION IMPAllTIDO~ POlt 'ISTA IMP•SA? 
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Jirft MlllltAL,llL CONTllMtOO DS L08 .............. DS C.ANCITKIO• 1 ... Allr1D08 Na . 

C8TA 11....U •• lllCLl•A MACIA, 

·T ·E. N AS 
"OltClftTA.lt:S» 

1 00 'Ve.· 

..... crol H l'ROMOCIOll 
'f: .• 

. ·.DI. 
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Pltll:GUNTA fl0.7 

6CONSÍDll:ltA •.. USTEU QUE LOS l'llOllltAMAS DI: C:APACITACIOll IMPAltT.IDOS 

· POlt ESTA 1t:•P1tHA so• ADll:CUADOS MltA El.. •UD DESAltltOl.L O. - SUS 
l'WICIOllHT 

lt E S p u 11: ·STA " • 11: e u 11: .. e 1 A "' 
A F 1 lt .. A T 1 Y A • • • •• 
NE e A T IVA • •• 

T o T A L • o o 1 o o 



' 1 • ,. 

¿cOllSIDEM 'usTED OUE LOS ióttc:ica1tAMAS DE'CUACITACION IÍllPAllTIDOS POlt ÉSTA E .. _. 
5011 ADECUAO_OS l'AllA EL llUEll llESAllllCILLO DE 518 FtalCI~.? ·· 



CftEIUNT·I· 19 1 

¿.QUI!. SUGDElllA USTED . PAltA EL EHllUOUUIMIENTO DE :Los PltOGltAMA'I 

·u .CAPACITACIOlt ·~•1tT1Dos:t 

SU IJ·E·lt E 11 C IAS 

. llAYOlt USO .. MATl!ltUIL DIDACTICO 

llAYOlt l'Ít.OFU•ll'AO D LOS TUIAS OU I! 
IMPAltTl!N 

Cllll! LOS :Plt0401tAMAS Sl:AN MAS PMCTICOS 
ClllE TlfOltlCOS 

e U.E LOS. CURSOS SUll MAS Fllil!CUENTU 

- NOPOltCIOllAlt lllPOltMAÍ:ION 

_T o T A· ·L 

FltE .. CUEltCIA 

.•.o z o 

:s 2 

.. 0.4 2 • 

• 2 

• o z o 

4 o o o o 



; OUIE IUHRlltlA USTED l'AltA EL ENltlQUIECllllEltTD DE L0.1 · l'ltOeltAllAI 

DE CAl'ACITACION lllPA.ltTIDOI '! 

109. 



ÍJ11i:euNTA .... • 

¡,CONSIDllltA USTED QUI! LAS PEllSONAS QUE IMPAllTEll LA CAPACITACION 
IESTA llMPltllS,A SON IOONEAS t 

RIESPUESTA 

APIRMATI VA 

HeATIVA 

T.OTA L. 

540' 

eo 

'400 

•• 
IS 

100 

úo. 
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. ,¡ C:O.S.ac11a üsm QUE LAS . PERSONAS QUE .IMNRTEN LA. cA'PACITACION EÍI .ESTA 
l:Ml'Rl:SAc SON LAS IDONEAS? . 
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PllReUNTA Ne. 10 

¿LAS PRlllONAS QUE IMPAltTEN LA CAPACITACION EN ESTA E•PllRSA, 
DOll I NA• PIE 111" l!CTAMl!NTI! EL TEMA OUE IMPARTE# f 

llESPUESTA l"ltECUENCIA' ""·' AP'lltllATIVA a12 •• .. · 

NReATIVA 48 'ª 
TOTAL 400 'ºº 



J LAS PERSONAS QUI: IMNllTEN LA. CaMÚfAélON EN ESTA EMfltlESA DOMINAN ~IWEC.T&. 
MENTE EL TEMA QUI: llllPAltTl:ll ~ .. 



IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Conclusiones 

La industria Químico farmacéutica ae caracteriza porque 

un al to porcentaje ( 89:5'0 de loa. laboratori·oa que producen· 

medicamentos, registran aua pro¡iramaa de capacitación en la 

Dirección General de Capacitación y Productividad, dependen­

cia de la Secretaría del Trabajo y Previsión SocÍal. 

En la capacitación;para promotores de ventas, el progra­

ma ea elaborado principalmente por el Departamento de Mercad2 

tecnia con una participación menor del Departamento de Recür-

aoa Humanos y algunos agentes externos. Eato ea posible por 

~a integración interdiaci~linaria que existe en el Departame~ 

to de Mercadotecnia de médicos, psicólogos, administradores y 

·mercadólogoa p~lncipalmente~ 

Para la selección de promotores de ventas en la mayoría 

d~ las empreaaa ·se requiere de personas con estudios mínlmoá 

de bachillerato y de uno a doa aftoa de experiencia en'ventaa, 

•aimismo, un alto porcentaje de ~ataa (73.7~) realiz~ un anA­

liaia de pueatoa para determina~ ai loa can~idato~ poseen loa 

requisitos indiapenaablea para ser promotorea, los cualea aon: 

informar, "vend~r, repcirtar, cobrar, y de aer ~eceaario.•uxi­

lia~ en ~a toma de deciaionea para el reciutamiento de nuevoa 

pro~otorea.·. ' ' ' ' . ' 

De 11Linveati¡iaci.ón._ realizada, se desprende que ·fo.a· pro'-' 

·ar amas de ·capacitación .•on ·por lo iie~eral · teórico-prA~ticoa, 
con una duración de 7 a 21. díaa ·y· revisión aemeatral, la te!".! 

tica d·e loa mtanioa se .encuentra en la P.romoción y .técnica .de; 

:vent.aa, así.· como ·temas. medioa 
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mado entre unoa y otr~• ea de 63• para l•• primero• y 37• pa­

ra loa aeauridoe. Loa temas que m6• •• tratan aon: promoción, 

t6cnicaa de ventas, anatomía, patoloata, terap6utica, clínica 

y f'ar·macoloata. 

Se determinó que el 89,4" de ioe curaos de capacitación 

eon adecuados y dan reapueeta a loe vactoe que •• van crea.ndo 

en.el desempe~o de la actividad, por ello we con•ideran apro-

piado• 1.os m·edioe por loe cuales se determina el _tipo de cap.!: 

ci~aci6n que ee requiere, eatoa medios eon: obaervaci6n dire= 
, 

ta por parte de loa .auperviaorea (52,6"),e~6menee periódicos 

(21"), comportamiento del producto en el mercado (15,8"), eu-

_aerencias del promotor (5,2"). Por 6ato ea que un· 47.4• de 

laa empresas eat6n·conf'ormea con loe _actuales m6todoa de cap!! 

citación para promotores y no proporcionan modif'icacionea en 

lea miamos. 

Un 21" de laa empresas pugn6 por un ~ayor nivel de prep!! 

ración por parte de loa capacitare• ~ f'in de que cumplan ain 

may·ores dif'icultadea, laa necesidades que emanen de eatoe cu.r. 

ªºª. el 31. 5• peee a no 'preaent.ar una opción. abierta a loa •.=. 
tualea·curaoa de capacitación para promotoree de ventas, de-

clararon que el resultado de loe mismo• no ea óptimo debido -

. princip.al•ente a trae 1'actorea: 

a) rnauf'iciencia y poca d1.aponibilidad de matel'i•l did6J:. 

t;1·co. 
. .·' 

'.b) La f'l'ecuenc1a tan eapactada de curao'a· sobre mate~iaa 

b6aicaa, y 

C) La f'al ta de evaluaciones y revisione's eobr~ '16e l'B•U! 

tadóe de la.capac1teción. 



Del personal encaraado de impartir loa curaos de ca~aci­

taci6n a promotores, el 52.6% recibe previamente un curso de 

nivelación pedaa6aica: del total de curaos impartidos ae obt~ 

vo que el 89.6% de loa miemos se evalúan a au t6rmino median­

t~ ex6menes tanto orales como escritos, reuniones en arupo, -

meaaa redondas y cuestionarios, del restante 10.4% no se obt~ 

vo inCormaci6n sobre ai realizan o no evaluaciones de loa cu~ 

aoa impartidos. 

El an6liaia de laa conclusiones nos llevan. a probar la 

hip6teaia establecida y cumplir con el objetivo .propuesto en 

esta inveatiaaci6n. 
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La i.ndustria químico f'armacéutica requiere de una plana.! 

ci6n prof'esiogréf'ica en sus áre~a de capacitaci6n, debido a -

la alta concentraci~n de médicos, y a que como coordinadores 

d~ esta f'unci6n, el médico es un prof'esionista que su f'orma­

ci6n ea ~és científ'ica. 

La industria químico f'armacéutica requiere de grupos de 

trabajo con una integraci6n de prof'eaioniataa con f'ormaci6n 

homogénea, de acuerdo con los objetivos de capacitaci6n. 

Los equipos de trabajo encargados de la capacitaci6n pa­

ra promotores de ventas de loa laboratorios químico f'armacéu­

ticoa deben tener una integraci6n de acuerdo con las caracte­

rísticas de cada uno de los temas que contienen los programas 

de capacitaci6n. 

Prof'esioniata 

Médico 

Mercad6logoa 

Administradores 

Temas 

Aspectos y características m6dicas. 

Promoci6n y técnicas de ventas. 

Planeaci6n y control de mercados. 

En los laboratorios químico f'armacéuticos que se encues­

taron se encontr6 que en una proporci6n menor al SOS de loa -

capacitadores se preparan con cursos de nivelaci6n pedag6gica, 

. por lo que se recomienda se ie de la importancia. debida,. ya· .,. 

que aignif'ica el saber transmitir e impartir l~a conocimien­

tos a sus promot~rea de. ventas. 
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V" E~ PERFIL DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION COMO CAPACITOR 

DE PROMOTORES DE VENTAS EN ~A INDUSTR~A QUIMlCO FARMACEU­

TlCA 

El licenciado en.administración en la .industria químico 

rarmacéutica es un proresional que cuenta con la preparación 

adecuada para llevar a cabo la impartición y el .desarrollo de 

los programas de capacitación a loa promotores de ventas de 

dicha industria, dado qué su preparación le permite conocer 

las éreas de recursos humanos y mercadotecnia, por lo que ea-

tos· conocimientos coadyuvan a que este profesional teng~ un -

buen nivel de preparación que le permite·1a adecuada transmi-

sión de conocimientos a los promotores de ventas. 





"APENDICES" 

ANEXO 1 

LAS VEINTE PRIMERAS EMPRESAS FARMACEUTICAS DEL MUNDO 

DE ACUERDO A SU VOLUMEN DE VENTAS EN 1980 

COMPARIAS 

Hoechest 

Bayer 

Merck 

c:i.ba-Geigy 

American Home Products 
(en M6xico Wyeth-Val.es) 

Horrmann~La Roche 

sándoz 

PCeizer 

·Warner Lambert 

Takeda 

Lilly 

Briatol.-Miyers 

Boehringer Ingelheim 

Smith Kl.ine & French 

Squibb 

Rhome-Poul.en 

Glaxo 

Up J~hn 
Schering Plough 

Johnson and Johnaon 

PAIS 

-----
AJ.emanis Federal 

AJ.emania Federal 

Estados Unidos 

Suiza 

Estados Unidos 

Suiza 

Suiza 

Estados Unidos· 

Estados Unidos 
Jap6n 

.. 

Estados Unidos 

Estados Unidos 

AJ.emania Federal. 

Estados Unidos 

Estados Unidos 

Francia 

Gran Bretafla 

Est&dos Unidos 

Estados Unidos 

Eatadoa. Unidos 

VOLUMEN DE VENTAS 
(mill.ones de d6J.ar·es) 

2,441 

2,149 

1,896 

1.,829 

1,651 

1,477 

1,35.5 

1,2~1 

1,188 

.1.163 
1,156. 

1,151 

1,150 

1,.055 

1,996 
·1,000 

973 

9.37 

.905 

869 

Fúente: BRUDON PASéALE, Medicamenta Pour Tóus en·r· an'2000, . . 
Lea Mul.tinationalea Phsrmaceutiquee SuieaeÍll Foce ~u-
·tier·a Mode:···r• e·xempie du Mexique, J.uni·o de ·1993, 

páaina 32. ( •) 

( •) ·,;Anáiiaia de l.aa empresas tr.ásnacionale°e••, El Día, 29 de 

agosto de 1985. 

., ',.:: 



ANEXO 2 

PRINCIPALES EMPRESAS FARMACEUTICAS EN MEXICO EN 1978 

AGRUPADAS POR PAIS DE ORIGEN 

-----~~~------·~~~~---------------------------------

EMPRESAS 

Mercado controlado 
Wyeth Vales (AMP) 
Abboii 
PCizer 
Up John · 
Sheramex 
Syntex 
Merck s.o. 
Mead. Johnaon 
Lilly 
Squibb 
Winthrop (Sterline) 
Ayerat-ICI 
Merrel Int. 

·Smith Kline ~ French 
Parke Davia (Warner) 
Searle 
Lederle (A.Yanamid) 
Promeco (B.I.) 
Bayer 
Hoechat 
·Scherina A& 
Boehrin&;er I 
Lakeaid.e (B.M.) 
Ciba-Geiay 
Neatl6 
Roche 
Sandoz 
BriÍltol 
Beechamm· 
Rouaaelc{Hoe~hat)• 
Otraa 280 Empreaaa 

J•) idem• 

PAIS 

u.s.A. 
u.s.A. 
u.s.A. 
u.s.A. 
u.s.A. 
U.S.A. 
u.s.A. 
u.s.A.· 
u.s.A. 
u.s.A. 
u.s.A. 
u.s.A. 
U.S~A./G.B •. 
·u.s.A·. 
u.s.A. 
u.s.A. 
U. S .-A. 
u.s.A. 
Alemania 
Alemania 
Alemania 
Alemania 
Alemania 
Alemania 
Suiza 
Suiza 
Suiza 
Sufza 
Gran Ílretafla 

.·Gran· Bretafla 
Francia 

Afto de 
" Mercado No. de " del inicio 
acumulado Produc. mercado en 

100.00 

'34.20 

10.90 

9.81 

'4•05 
lo'89 

39.15 

17,500 
25 
60 
60 
34 
49 
37 
46 
44 
76 
67 

.. 43 
40 
34 
46 
59 

3.45 
2.99 
2.83 
2.68 
2.36 
2.33 
2.17 
2.01 
2.00 
10"71 

·1.57 
1.57 
1.49 
i'. 37 
1.34 
1;17 
1.16 
2.26 
1.94 
1.77 
1.75 
1.62· 
1.56 
3.78 
2.48 
2.34 
1.21 

31 
43 
·34 
33 
46 
50 
30 .' 
40 
62 
17, 
58 
45 
23· '2.69 

1.36 
1.89 

39.15. 

14 
40 

· M6xico 

1944 
1944 
1951 
1955 
1950 
1944 
1956 
1957 
1943 
1943 

1958 
1957. 

1942 
1955 
1958 
1954 
1957 
1957 
1955 
l970 
1953 
1944 

1948 
1947 
1959 
1957 
1953 



ANEXO 3 

UNIVERSO OBJETO DE ESTUDIO 

1. Abbot Laboratorio• de M6xico, S~A. 

·2. A1'aa, S.A. 

a~ A.H. Robine de.M6xico, S.A. de C.V. 

4. Ah•/M6x~co, S.A. de c~v. 

5. Alcon 01'taaa, S.A. de c.v. 

6. Allergan, S.A. 

7. Americana Druaa•, S.A. 

8. Anderaon de M6xico,S.A. 

9. Andr6 Biaaux, S.A. 

10. Antibi6ticoa de M6xico,S~A~ 

11. Aplicacionea 1'araac6uticaa, S.A. 

12. Aplicacitinea Faraac6uticaa Girarcamp~fa 

13. Araedin, S.A. de c.v. 

14. Arlex de M6xico 

15. Amatr~na Lab. de M6xico, S~A~ 

16. Aatra Chemicala, S.A. 

17. Atlantice, S.A . 

.. 18. ~achtold G6mez Ma~tín 

19. Bayer de M6xico, S.A • 

. 20. Be1'ar, S.A. 

.21. Beraan Labor~tori~a, .S.A. d~ C~~;~ 

»,22 •. Betlin da M6xico, .s.A. 

_23r Benzanilla~~aaa Arturo· 

24. Bioqulmicoa · Unidoa·,. S.A. ' 

•:25. Bioreaearch_ Produ.cta Lab •. , S.A~" 

"-1 .• : 



26. ~iotecnolog~a~·S.A. 

27. Biotell, S.A. 

28. Braco de México, S.A. de C.V. 

29. Briter, S.A. 

30. BuCCngton's de México, S.A. 

31. Byk Gulden, S.A. de C.V. 

32. Cana Farma, S.A.· de C.V. 

33. Ca.rte Wallace, S~ A. 

34. Casa Keyerson, S.A. 

35. Cazenave Tapia Delecosse Carlos 

36. Cía. Intern~cion~l de Comercio~ S.~. 

37. Cía. Medie. La C~mparia, S.A. de C~V~ 

38. Ciba-Geigy Mexicana, S.A. 

39. Clin-Byla de México, S.A. 

40. Cloximex, S.A. 

41. Córpo~~ci6n Farmacéutica, ~.A. 

42. Cooper Lauxier, S.A. de c.v. 

43. Corporaci6n Alvi, S.A. de c.v. 

44. Cutter Laboratoriescde México, S.A. 

45. Cyanamid de México, S.A. de C.v.· 

46. Diamex, S.A. de c.v. 
47. Degort•s Chemical, S~A. 

48. Delbra Especialidades Farmac, S .• A. 

49 •. Delta Crid, S.A. 

50. Derivados de Gasa~ S.A~ 

51. Dea-~ar de México, S.A. 

52. Diamond .Laboratori~a de Mé~i~~ 

53. Dista Mexicana, S.A~ de c.v~: 

54. Doker, ·s.A. 

. ;, ·~ ' 
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55. Echeaollen Hern6ndez Mia.uel 

56. Eli Lilly ~ C~a~ de M6xico 

57~ Er Squibb et Sona de M6xico 

58. EapeciCicoa Stendhal, S.A. 

59. Esperanza Espinosa Limón 

6Ów Establecimientos Grey, S.A. 

61. Establecimientos Gyneco, S.A. 

62. Eur-o-Flex de M6xico, S.A. 

63. Farm Laboratorios, S.A. de c.v. 

64. Farma Nacion.al S.A. 

65. Farmac6utica Ehlinger Mexicariai S.A. 

66. Farmac6utica Interamericana, S.A. 

67. Farmac6uticoa Altamirano de M6xico 

68. Farmac6uticoa Dentales, S.A. 

69. Farmac6uticoa D'Gleaa, S.A. 

70._Farmac6uticoa Duphar, S.A. 

71. Farmac6uticoa Farmolanda, S.A. 

72. Farmac6uticoa Kudivan, S.A. 

73. •armac6uticoa Lakeside, S.A. de c.v.· 

74. Farmac6uticoa Lancet, S.A. 

75. Far.mac6uticoa Levatin, S.A. 

76. Farmac6uticos Mexicanos, ·S.A. 

77. Farmac6uticoa Rayere, S.A. 

78. Far.mac6uticoa Unive·raalea, S.A. 

79~ Farmac4iuticoa Vilcam, 's.A. 

80 •. t;arm.aquila, S, A. 

8~. Fa~mit~lia Carla Erba, ~.A. 

82. Fio~i; S.A. de c.v. 



.83. Fisona Mexicana~ S.A. 

84. Fonoiden, S.A. 

85. Fort Dodge Nova, S.A. de C.V• 

86. García Espinoza Ma. del Carmen 

87. Gelcaps Exportadora de México 

ea. Galv·i, S.A. 

89. Glaxo de México, s. A. de c. v. 

90. Grecco.Pharmaceutical, S.A~ 

91. Griai Hermanos, S.A. 

92. Grupo Carbel, S.A~ 

93. Grup~ Rouaael, S.A. 

94. Hahnemann, S.A. 

95. Harbin Laboratorios de México 

96. He ca ar de México, S.A. 

97. ·ffelber de México, S.A. 
.. 

98. Henry ·K. Wampole y C!a. de México 

99. Hervi, S.A. 

100. Hosbon, ·S.A. 

101. Hycel de México, S.A. de C.~. 

102. Ibimedical de México 

103. Iba a Industrial Biol6gica, s. A·. 

104. 1ei de México, S.A. de c.v. 

1~5. 1~n Farmacéutica, S•A• 

106·~ iaportadora y Manuf'actur:era a·.· 

107. 1n·v-1tro, S.A• 

108. 1ndex de M6~ico, S~A. 
. . ' . 

109~ 1nd~~triaa éi~l. Mexicanas, 

110. 1nd. Far·.n~i _Andromaco, S~A; 

111. 1nd~ Medicinal Americana 

·,,., 



112. Xnduatrial: Farl1Íac6utica Re•ir 

113. Xnduatriaá Cortem, S.A. 

114. Xnduatriaa Gal.oai, S.A. 

115. l:nduetriaa Qutmico-Farmac6utieas 

116. Internacional. Farmac6utica 

117. Inveatiaac16n Farmae6utica, S.A. 

118. Ital.•ex, S.A. 

119. Janaeen Farmac6utica, S.A. de c.v. 
120. J·aper, S.A. de c.v. 

121. Johneon Et Johnaon de M6xico,S.A. 

122. Joraan Internacional, S.A. 

123. Kaeper Laboratories, S.A. 

124. Kendal.l de M6xico, S.A. de c.v. 

125. Kimi Farm Iriternacional; S.A. 

126. Labim, S.A. 

127. Laboratorio Belaa, S.A. 

128. Laboratorio Bioqutmico Mexicano 

129. Labóratorio Central ffomeop,tic~ 

130~ Laboratorio Carvet 

131~ Laboratorio Fermi, $.A. 

l.32. Laboratorio Hipod6rmico Nacional 

133'. Laboratorio ffomeop4tieo Allen 

l.34. Lab~ratorio Qutmico Central, S.A. 

13s;·Labóratorio Rus~ S.A. 

136. Labor~torio AlpbarllÍa, S.A. 

_137. Labo,.r.atorio Amer1c·an de M6xico 

138. Laboratorio A~doci, 's.A; 

139. Leboratorio Ariex¡;'S.A. 

Arif"ira, S ~A •. 

'··:; 
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170 • Laboratorios Fedal .• S.A. 

. , 
1.71. ·Laboratorios Fermi, S.A. 

172. Laboratorios Fleming, S.A. 

.. 173 • Laboratorios Free man 

174. Laboratorios Fustery, S.A. 

175. Laboratorios G. Cuaren'ta y Dos 

176; Laboratorios Galen, S.A • 

177 • Laboratorios . Gaatroentero16aicos, S~A.:. 

178_. . Laboratorios Gelt de M6xico 

179 •. Laboratorio• Goni's s. de. R.L. 

180. Laboratorio• Grt'n, S.A. 

181. Laboratorios Grossman, S.A. 

182. Laboratorios Grupo Diel, S~A. 

183. Laboratorios Gutf'ol, s.a. 

.184·. Labora.torios Gyne, S.A~ 

185.· Labor!ltorioil fitah~ S.A~ 

186·. Laboratorios _Hormona, S.A. 

187. Labor.atorioa · Hyland, S.A~ ,de 

188. Laboratorios Inf'usa, s.:A. 

189. L·aborato.: i os Inf'an, S.A. 

190 • Laboratorioá Internales, S.A. 

191. . Laboratorios Jevam, s.·A. 

··'. ... 192. Laboratorios ·ayrem 

Laboratorios· Keney, S.A. ., 

Láborato~ioa Keridrick, s·.A. 

Í.abora'!=orios 

·Labora todos Kriva; s .. \. 
•· 

Labe>ratorios :L&cr··osse ¡ 
... 

S; A•· . 
.. .. ' . 

198. Labo.ra.torios 'i.aif'., s.A.· · 



200. Laboratorios Le Roy, S.A. 

201. Laboratorios Liomont, S.A. 

202, Laboratorios Luzs, S.A •. 

203, Laborarotios Manuell, S.A. 

204. Laboratorios Mer Vet, S.A. 

205. Laboratorios Messel, S.A. 

206. Laboratorios Miles de M6xico 

207. Laboratorios Myn, S.A. 

208. Laboratorios Naver 

209, Laboratorios Noblex, S.A; 

210. Laboratorios Oral-B 

211. Laboratorioa Ordoftez, S.A. de c.v. 

212. Laboratorios OxCord Chemical 

213, Laboratorios Pemebe Homeopáticos 

214. Laboratorios Pherbal, S.A. 

215. Laboratorios Pisa, S.A. 

216. Laboratorios Pizza~d,. S.A. 

217. Laboratorios Promeco de M6xico 

218. Laboratorios Queralt Mir, S.A. 

219. Laboratorios Rebster de M6xico~ S.A. 

220. Laboratorios ReCorma, S.A. 

22~. Laboratorios Relvvet, S.A. 

222. Laboratorio• Renan 

223. Labo.ratorioa ·Romer, S.A. 

~~4. L~boratorioa Róto Fill, S.A. 

225. Laboratorio• S~lua, S.A. 

226. Laboratorio• sa:ócer; s, A.· 

227. Laboratorios Scharon·,· s .·A. 



228. Laboratorio11 Selan 

229. Laboratorios Selder 

230. Laboratorios Senoaian, S.A. 

231. Laboratorios Serva. S.A. 

232. Laboratorios silanés, S.A. 

233. Laborato1-ios Sydenharn, S.A. 

234. Laboratorios Takeda ,de México 

235~ Laboratorios Teaur de México 

236. Laboratorios Theiaai'er, S.A. 

237. Laboratorios Tocoaino• S.A. 

238. Labc>ratorioa Tornel, S.A. 

239. Laboratorios Trianon, S.A. de 

240. Laboratorios Valdecaaas, S.A. 

'241; Laboratorios Vi dar, S.A. 

242., Laboratorios Vivant, S.A'. 

243~ Laboratorios Wiener 

244. Laboratorios Zerboni, 'S.A. 

,245. Labya, S.A. 

246. ',Lati111ex, S.A. 

247. 'Lernery, S~A. 

248. L;G. Aauilar, S.A. 

'249. Lutex, S.A. 

250. Mapioll, S.A. 

251. Maquif'ara, S.A. 

'252. Mead Johnaon de 

253., M~dic¡né Labora~orios, S.A.,: 

254. Medirnpo'rt,, S.A. de c.v.' 

255. Men'arnex 

,130. 

c.v. 



257 •. Merck-Méxic6, S.A. 

258. Merck Sharp Et Doheme de México 

259. Mich Birk, S.A. 

260. Micrometrix, S.A. 

261. Mirapac~ S.A. 

262. Montedison Farmacéuticos 

263. Monticello Drug Company, S.A. 

264. Multiplaat, S.A. 

265. Mycof'arm de México 

266. Neiae Des Cevennea, S.A. d~ c.v. 

267. Neof'araa, S.A. 

268. Norwich Pharmacal Comp~ny Me~~ 

269. Novac Inf'ancia, S.A. 

270. N.P. Productos Médicos, S.A. 

271•. Nyaco de México,. S.A. 

272. ocia Laboratories de México·; S.A.· 

273. Organon Mexicana, S.A. 

274. Packy de México, S.A. 

275. Panamericana Veterinaria de México 

276. Parf'am, S.A. 

277. P~~f'eb~l Mexicana, S.A. 

278. Pf'i~e~. S.A. de c.v. 

27~. Plasma y Bio16gicoa, S.A. 

· 280. Polaf'arma, S. A; 

281 •. Precimex, s·. A. 

282. Probiomed, s.~. de C,V; 

·.283•·Prod. Nal. de Biolo~~Veterina~ioa 

284. Pr6ductoa Cient!f'ic6a~ ~.~. 

285. Pr~ductos Far~acéuticoa, ~.A. 



286 •. Productos Gedeon Richter. 

287. Productos Geriátricos, S.A. 

288. Productos Labrapia de México, S.A. 

289. Productos Navi, S.A. 

290. Productos Medix, S.A. 

291 •. Productos No eh 

292. Productos Pennwalt, ·s.A. de c.v. 

293. Productos Químicos Farmacéuticos 

294. Productos Remy, S.A. 

295. Productos Roche, S.A. de c.v. 

296. Productos Veterinarios Bac, S.A. 

297. Productos Terapéuticos Mex. 

298. Productos Vitamínicos Carleta· 

299. Profacoa de México, S.A. 

300~ Progela, S.A. 

301. Pr~m. y Fea• Mexicanas, S.A. 

302. Propulsora 'Homeop6tica 

303. Proquivemea Div. Farmac., S~A. 

304. Protein Latinoamericanos, S.A. 

305. Pro-Ventas, S.A. 

306. Paicorarma, S.A. 

307. Q~ifarma, S.A. 

·30$. Química Godal, S.A. 

309. ~uí~ica Ho~chat Méxic~~ S.A. 

3iO. Química Knoll de México, S.A; 

~il~ Quimtek, ~.A. 

,3.1·2.,. Quirúrgica Mexicana, s; A. 
' ' 

313. 0 Reactivoa Químicos e Induatrialea 

314~ Recordati de México, SwA. 
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'st~~au, S.A. 

·~~uta~rt de México, s;· A~· 
Suciii. de la C.aaa e Herriánd'e.z y Ort.iz, S.A. . . . . 

. -348\ S:f:~tex; ~,;A. 

· ~e~no:Carma, S ~A. 
•35o~:.recqúim•: s.A.: 

351·;· ·Terapia In:raritil, 

3~2.·Ttie :Sidney R~ssc~·; S~A •. ···· 

353 •. Traveriol, s;A.•: 
·,·.' 

.354. ,Tr.okar, S.A •. 

355, upjho~, s;A~ de 

·:v~d1:.de Méxic~, 

Wayne, S.,Á .• 
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