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INTRODUCCION

Eﬁ todos los tiembos, el hombre se ha enfrentado‘a la ne-
" cesidad impl{icita de deearrollar un sinnimero de actividades -
para subnistir. Es decir, siempre ha tenido que trabajar para -
lograr concretar beneficios para cubrir sus necesidades; y al
mencionar la palabra trabajar estamos involucrando una gerie -
de factores importantes como pueden ser el conjugar tiempo y.;
éspacio, el organizarqe'pafn facilitarruu trabajo y'aprender a
deqempeﬁar eficientemente sus tareas para lograr mejores resul
tados. »

En la época actual, estos factores han l;egado a tal gré-
do de ‘importancia, que las empresas se han visto obligadas a -
conformar téda upﬁ gama‘de sistemas de aprendizaje{ para‘que -
el hombre pueda llevar a cabo eficaz y eficientemente aﬁs dirg
feﬁt;d funciones ééra ﬁlcaﬁzar sus obJetivos purticulare? &' -
itanbién ios de la organizacidn Qn la que presta sus servicios.
Todo Sbto se englobaren lo que conocemos.actualmente'coﬁo éapg
vﬁitacién. . »

i .cbmo menéionambh anteriormente, 1a capaciﬁaciéh es»de vi-
fal importancia en todos los giros y'actividadea} Enreate caso
ﬁos referiremos a und en especial, que es el de la induatria —‘
vquimico farmacéutica en su frea. de ventas.

" El presente eutudio tiene como.finalidad, conocer en qué
"forma y bajo qué sistemna y lineamientos se desnrrolla 1a capa i
;citacién en esta 1ndustria. Y que de alguqa ﬁanera de 109 pef‘f

”sultados que se obtengan, podgr.planteaﬁ algunaa'nuqvaﬁ alter-




2.
ﬁéfivas qqe sirvan para'imﬁiem¢ﬁtab‘lo§ uiétemas epthblecidos;
Todo ésto podré‘1ograr§eféna1;zéndb m?diaﬁte esta inveg-
fié;éién los;puntos de concéréaécia y‘di;cordancia que se ﬁue—
danvpresentér en_las empresgs que se.ubiquen camo objeto de eg
Es nuesfro'deseo que la presente pueda’aportar algunogs be
neficios y'ponocimiehtos de importahcia a la gente que de algu

na'forma esté involucrada en el renglén de la capacitacién.




'PapéoszTosibs LA INVESTIGACION

En la rteiza&ién del presénte trabajo‘de inveatigacién.
pé;seguimos'los siguientes propésitoa que a nuestbo juicio con
aideramoa de suma 1mportancia como profesionistaa de la 1icen-
ciatura en. adminiatracién.k '

"El primer propébsito es conprobar a travéa de esta, investi_
vgacién. la 1mportancia‘que‘t1ene la papacitac16n como,parte -
del érea de recursos humanos para el desarrollé de la industria
.&.en caso eépecffico. denéro de 1la 1hdustria.qﬁ£mico farmacéu-~ '
tica y sua promotores de ventas, aprobendo o’desaprobahdo ndeg '
ktra hipétasis.

El- segundo propdésito, eé crear bases y dggpeftarﬂ;ﬁferés
para la realizaciéque futurap inQéatigaciones en‘el-éféa’de -
 recursoa humanos en'lo dué respecté a este tipo de industfias.
ya duewéu éiro es . de importancia féiativa déntrb:dé la‘ecoﬁo- k
mia nacional. . ' 7 v v

Nueatro tercer propésito ea despertar una inquietud més -

en la Facultad de : Contaduria y Administracién,‘en eliérea de -

recuraos humanos de asta industria.

De estos propésitos surgieron los alcances y limitaciones - vy
pnra el denarrollo de esta inveatigacién. los cuales;equnciarsy

mos a continuaczén'.‘ e ;'~_' N

lALCANQBS.Y'LiHITACIdNES B e

n‘Alclnces'

-i Bn c anto a experiencia en el medio no contébamos con 1a;¥

pero aurge la 1nqu1etud de esca investigacidn de-,J 

~auficiente,




macéutic. es un_vandpdor sui-generis.

Para la obtenciénxde la informacidén se eﬁtahlecieron con-
tactos con instituciones como la Cémara Naclonél de la Indus-
trié Quimico Farmacéutica, Direccisn General de Capacitacidn y
Productividad. Direccién de Bienes de Consuho, Centro de Ihveg
tigaciénvde Sistemas, Revistas Eépecializadas y Prensa, que -
nos facilitaron el acceso a documentos y funcionarios del me-
dioc que nos proporcionaron datos, hechos e.informacidn confia-
bles para. el desarrollo dévesta investigacién.

La confiabilidad de esta investigacién tendré la protundi
dﬁd pertiﬁente para sentar las bases de futuros estﬁdios, ya =

que se'utiliéarén métodoq'y parémetros cuantitativos de los. -

que requieren las técnicas de investigacién.

leitacioﬁes:

Las limitaciones de carécter técnico se sustentaron basi-i
camente en el escaso acceso a 108 programas de capacitacién"f
.elqborados por los lqboratorios encuestadbs. as{ como el ptocgb
aamiehﬁo-de la infofmacién.que'se dgsabrollé'manualmente.

Debido ai poco conocimiento por nuestra parte de il indug
tria objeto Ae»eatudio. ﬁos encontramo? qué la;esca-ézrde're;
cursos materiales y humahba cauia el eump;imiento del;cnlenda-
f_rioﬁde»actividndés en tu- tiemﬁba ;atiﬁidoa. dado el grinthﬁme,

a“ro muo-tr.l de visitadore-. as{ cono las condicionen de la zo-

n"n- ¢eogrific. de lo- lnbor-toriol oncua-tadoa.

Por rnzones fuor. do nueltro control tuvimos quc recurrir

a: otr-- emprenua del univerno objeto de entudio.




OBJETIVO GENERAL =« - - . °
Conocer 'la(s) forma(a) ¥ tipo de capacitacién que se d&

"a los promotores de ventas en la industria-Quimiéo”férmacéu-

]Eticé en MNéxico, y determinar la relacién entre ésta y los ob:

jetivos de la industria.




\ ::HIPOTESIS' V
.ipénﬁfévAélia’inﬂuatria_quImigo farmaééﬁtica el &rea de
:ﬁéﬁtas‘esydeﬁgran imporﬁnncia;“yﬁlaa funcicneavque se desa— |
‘rféllaﬁ en,la_hismA muy especiales; bgr lo tanto 1aradécua—‘
: da;éabaéiticién dellﬁergonal que §e ¢édémp§ﬂa.€n‘6s€a; coagr
QQQarS eficazmente al logro de los 6bje€£§o? de esta indpif

tria. LR




- PROGRAMA DE LA

TIGACION




_PROGRAMA DE LA INVESTIGACION . ' oo ...

Para-efectos de la metodclog!a. la 1h¢estigq916n5§e‘diyif fﬂ

de en cuatro etapas"

'f;gtapa de planeac;dn

—Inves igacién documental'

'-Investigacion de campo

‘-Congluaiqn.

 EtaEa de’ glaneacién.j 'A

COnsiste en. 1a delzmitaeién del tema y su justificacién.

fvlo que nos permite determinar el objetivo y plantear 1a hipé—
ttesis, asi como controlar Ios alcances y determinar los prop6-  s
vunitos de la investigacxén.v v

5;zeaga de investigacién documental'

En esta fese ubicanos codau las fuentes generadoraa de in'-f"‘
tormacién teﬁrica.,docunental y estadistica' la cual se anali— :
;a Y. depura paru deterninar las princinales estrategias que - J~1”‘

‘Inos inducen a- la aiguiente etapa.;"

 Etaga de. invest_gaeién de camgo.

‘El camino hacia enta parte de la inventigacién non permi-i‘

iocalizar el univerao objeto do estudlo. logrando una escra'

titicacién muestral y una valid c16n de lo” 1nstrunentos




Finnlmente exponemoa el anélisis de la xnvestigacién de

'campo. misma que nos proporciona datoa veridxcos y contiables.

‘determinamoa l1a’ problem&tica de 105 programas de capacitacién

’deflosfpromotdrea”de ventas.'asi como la - aprobacion o desapro-

bacién de 1a hipétesis planteada, 1ogranﬁoycon ésto’ nugstrq ob

Jetivo.

En esta conclusién se determina el perfxl del 11cenciado"

‘en adm;nistracién dentro de" la industria qu£m1co farmacéutica

suB perspectivas de desarrollo.
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" CAPITULO I

LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA EN MEXICO




CAPITULO I
- LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA EN MEXICO -

I.1. ANTECEDENTES

El hroceso de manufactura de los medicamentos'ae‘151916 
Ven 1665 en Alemania con la creacién del‘eatablecfmiaﬁfa de -
piodhctos natural;s proceﬁados, propiedad de Federick Jécob‘r
Merck, empre;a pionera de la actual Merck COrporatioﬁ.

Sin embhrgo. fue hasta 1919 con el descubrimiento de la
" arsefenamina, medicamento que se utiliza para curar la‘sifi;
1is, cuando se elabora la primera substancia antibacferiané
sintética.

Poater;§rmentetcerard Damaks, investigador_de la divi-
8ién de colérantea de Bayer, descubre las aulfanilamidgs.'—
néfectiyas para combatiryla'neumonia..escarlatina. infeccio-
"ﬂeé.urihérias éaushéas por baciioa e'lnfeccionés’cauaadgs -
pb; estreptococos. . 7

Enblo réfergpto al campo de'iau drogas anti—infeccioua;
vsé epl;éaba ya la'penicilina. descubierté en 1928 pé;'Aiexang

der Fl?mihg; cuya produccian a eﬁcala se ﬁaria hasta 1940. .

. Vﬂauta la Seﬁundl qurra Hun§ia1 la mg&o:ia de:;as gmﬁrg—
riés farmuﬁéutica-fae cohcentraban'en Europa y qglutinadas ma-_
_yoritarinmente en el c-rtel induutrial I.G.. farbeﬁ, que era un.
i conglomerado de c-pital Alemén- Suizo que a la vez reunia ‘a las

mayoren empresa- del mundo en lal ramas quimicas. me:alura;eas .
: y petrolora. » - -
A-I. de-de sus inicios.los rnnaon del sector se dtltinguier

ron por hnber p-lndo de la Mlnutactura de producton nnturalea a

_una 1nduatr1a farmacéutica altamente monopolizada y con un gra—'f C




-do ah-oluto de concentracién.

Al explnderae los mercndos hacia finales de la Segunda -
VGuerra Hundial las empresas farmacéuticasvde los paises desa-
rrollados y principalmente la de los Estados Unidos se estable
.cen en Héxico. _

La primera empresa de este tipo en México se eata§1e§;§ -
en'1947, La Campana de Warner Lambert, es hasta-la d&cidh dé -
_loa cincuenta cuando. la industria farmacéutica adquiere un di-
-nqmiamo desconocido en épocas anteriores. :

' Con el advenimiento de la industrializacién. México ofre-
Vce estimulos fiscales, apoyos financigrcs Yy grgn variedad de -
.recuruon que son aprovechados por las 20 empresas de'prbductba
farmacéuticos més imporuanten en el mundo, con filial?s en nues
‘tro pai.. (ver anexo 1) de ‘acuerdo al volumen de ventau en 1980

Jlas compaﬁias estadouniuensas dominaban mﬁs del 50% del merca-

'-,do mundial.

Dicho proceso de expannién en el sector puode cuantificar
se si tomgmos en cuenta que las ventas de capitalrextrnnjaro -
| mayqritario son el BSX del total, ¥y de este volumen el 60.85%

- lo é;niiiaron'lau 30 empfoaaa m&é‘importantes'qua existfan en
el pnil en 1978. (ver anexo 2) )

La Organizaci6n de las Nacione- ‘Unidas (ONU) cl-sificn a
 l6x1co contiderando su de--rrollo en la 1ndu-tr1. f.rnncéutica,
1cono uno de lo- més: avnnzldo- entre 10- pui-e- ‘an de..rrollo.
 en virtud de quo el apnrato productivo en capaz de r-briclr la
'mlyoria de los productos intermedios que neceait. 1- 1ndultria,

'rmnc‘uttca. y que 8e llovan s eaho actlvidnde- de 1nvestiga-.

fcién ‘- nivel nncional. vinculudln eon el desarrollo de nroduc-l




toa ¥ procenos de fabricuciéu.

La 1nduatria farmacéutica del paIs se divide en dos uub—'
'agctores, por un lado la denominada indugtria quimico farma-
.céuticq de transfcrmacidn, dedicada al desarrollo, sintesis,
Vextréccién‘de farmacos y productos activ@s utilizados en la in
,dustria ae medicamentos, y por el otro, el denominado farmacéu
éico, el cual se dedica a la elaboracién final de losbmedica- -
"mentos. )

En 1982 la induitrin quimico farmacéutica en Héxico esfﬁbn
formada por 86 plantas que - tenian un capital social de 3,884
‘millones 300 mil pesos, del cual, el 48.5% era de origen extran
jero. Deﬁtacnndé qué este lnb?ector surte actualmente a 105;351
laboratorios con 266 ffirmacos o productos activos, es decir, -
insumos p‘materias primas del procesoc de elaboracién de medica
mentos. | V

k‘De eetoi‘inbordtonioﬁ 77 son de capital egtrhnjero. 6 d§
. éaﬁitnl uayqritario‘mexicano-y 312 de capital ciento por cienw
N to‘meiicano. ‘
k : Por su p-rte el Centro Hexicano de Desarrollo e Invesciga
cién Farnacéutica. A. C., con-idera que el submector qu!mico-

Qfarmucéutico se inicia en Héxico en 1940 y no es hasta flnales

'Ide los’ -elenta- cuando logra . -atilfacer el 10 55 de la demand-

'[? qipna;.:por,lp que se recurr;é ala ;uportaciGn_del 55% de ;n-_f

“fde firnaco-. De‘esta forul en 1980“auuentu la -atilf-ccién de
‘rla demandu nacional en un 45%, poro 1. ofertn de n-teriau pri-

mas- continué -1endo deticitaria por purte de la 1ndu-tr1a na-

L sumos . -




16.

thn_cantidéd de 1aboratorio§ mexicanos*emplean cuandé’-
mucho 15 personas y trﬁbajan con tecnologfa obsoleta de los -
afios 30 y 40.

-Del total de laboratorios sélo llltenian mis de. 500 em-
pleados y de éstos sé&lo dos 1a$oratorios se ubicaron en 1974

. entre las’primeras 40 empresas segflin subvolumen de ventas.

"PRODUCCION DE MATERIAS PRIMAS EN MEXICO

PARA LA INDUSTRIA FARMACEUTICA

La industria farmacéutica tiene una_tecnolog!q_propia p?su
' fectamente definida. - -

Esta'industria ha hecho unaugrahllébor de inyestigécién‘y
desébrollo de nuevbs féfmacos. consciente de1>importaﬁte papel
que de-empeha en el desenvolvimiento aocio-econémicc de la co-~
lectividad Y de la sustentacién propia que requiere en base a
X1 produccién de materia prtma.

A partir de 1961 se 1nic16 la fabricacién de materia pri-
ﬁa para la indumtria farmacéutica. En la’ actualidad Bse produca

el 52% de la que se consume y es una fuente de exportacién. en

consecuenciq. generacién de divicas. (Ver cuadro No. 1). -
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PROCESO DE DESARROLLO DE LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA

CON RESPECTO A PRODUCCION E IMPORTACION

en México

ETAPA PRINCIPIO PRINCIPIO FRINCIPfO PRINCiPIO
Aflos 50 Aflos &0 Aflos 70 - -~ AROs 80

Produccién de
_medicamentos en Casi 0% ~ ~ 60% 96% 98% .
México
Importacién de :
medicamentos Casi 100% 40% 4% 2% -
Produccidn de o 7 : .
materias primas - Casi 0% Inicio 30% 90%
en México '
Importacidn de ) - Cs
materias primas Casi 100%  100% 70% 10%

‘FUENTE : Bif@u'recabadoa en la Cémara Nacion51 a9[1§ Industria

FarmncéutiQQ;




- PROCESO DE DESARROLLO DE LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA
COM RESPECTO A PRODUCCION E [MPORTACION .
DE MATERIAS PRIMAS
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" PROCESO DE DESARROLLO DE LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA
CON RESPECTO A PRODUCCION E IMPORTAGION DE MEDICAMENTOS
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'OCUPACION DE PERSONAL EN LA INDUSTRIA FARMACEUTICA

El ritmo de crécimiehto‘delvperaonal én-ggie iﬁmo és ace-
1eradqi de 22,598 empleados que se ocupaban en .1960 uo‘aléanzé
una cifra de 45,800 personas en 1980. Es unaSAQ.lnulindustriaa
'qUQ'uﬁillza en mn&of proporcién nano‘de‘obr- altamente olpédin-
- lizada, técnxcoafy-péofea;onalei y sobre todo, pédicon, quIn1cos
-y farﬁﬂcélogos. Si‘calculamoa a partir de 4.5 peraona-'que de
pehden'en‘promedio de cada frabﬁjador. entonces sumarén 250,000
mexicanos que dependen-directamente de esta industr;-. 81 me =
'vagregﬁ a esta cifra § qu1enes laboran en la comercializacién dé
mgdicamentos,(dna cantidad aproximada de 4z.c06) se observa que
“en'la industria y el comercio de los pr&duceou farmacéuticos en
iléxico trabajan alreé‘ddr'de'aa.ooo -exicnhél que sumadoa: a sus
7‘dépendiontes.econéﬁicos arroJan la cifra dé‘casi medio milléh
'de compatriotas que oat‘n b-Jo 1a dependencia de la induntria y
 01 comercio ‘de loa producto- nedicinnle..)

El'total de renuneracionel por concepto de nu;ldol, lala—
‘rios,_preltacionea y utilidades que pagé la indnstria r-rmacéu:
.:eica en. 1979 fué da 4, 204 nillones de pe-os. en 1981 g-eendié-'r

a 4, 914 millonan de pe-o-.' ’ k
o . La 1nduatr1a farmacéutica paga el 21 33! de los -ueldo- -

\iotorg-donupor 1a industria,quimica- por este concepto, es par-

'vte import.nte de 1. indu-triu de tr:naformaeién.

Lu cantidad de por-onas emplead.t ha crecido proporcional-.'
5mente- esto se debe l que nnn de 15l politicao que tiene la in-
fduntrin farmacéutica consilte en combatir 1n crilis de. desem- o

 _p1eo; ae hs mantenido en operacién naquinnria ‘que podria ser ; 




 ,ffhigiene

21.-

laﬁqtipuidi'pbr ofrawcon.mgyﬁrés;fndices de meganizéciéa, con
la cohaigutentékreduccidn d§'personal.

be los 361 laboratorios farmacéﬁticos existentes en el -
Diatrﬁto Federhl y Area Métropoiitaha:

226 producen medicamentos de uso humano.

64 para consumo veterinario,

. 71 para empleo combinado.

‘Lﬂ INDbSTRIA QUIHICO FARMACEUTICA COMO PARTE ESENCIAL
DEL SECTOR SALUD
E1 campo de la salud es una de‘laa'pr;obidédea de la polf
tlcaxgubetnamental. ei plan.giobﬁl‘de'denarrollo, defipe ala
{ sé;dd coporestado completo de ﬁigneltnr fIsicofmental‘ﬁ socia}.
‘i no nola@ghtevcémo ;a ausencia de alguna enfermedad o déleh4
cia::éé;hrrgelingvei.ﬁﬁ§ §1to de ‘salud posible, diég, conhtitg
ye yno.d§ los dérqéhas‘tunénmén€§1ea de tho‘qér humano sin -
'distincién de raié. rplij;ﬁn. ereenéiu politiéa o condicién -
-econémica o socinl. 7 ) T T :
Si bien los medicamentoa representan uno de lou més impor
vtnﬁtes'factores p-ra'logrur ‘l1a salud, no nece-ariamente son s&»
" nénimo: ni garantia de é-ta.‘v 7 | .

La lalud se ve influid- por-factores como loa hébitos de'

' }as condiciones llnitarias de~vida. 9;~agua pocab19.4

01 austento y ventido ldecuados.

Dentro de la politiea de salud de nuestro gobierno.,ocu- ,f

’f)pan un 1ugar prioritario los programan de amp115c16n del sis-;'

toma de agua potahle y alcantarillado. teniendo en cuenta au




7 22,
v';éectoid#reéto‘ibgfd i§u dondié1onéu‘dé_hlgtend y; ﬁor‘ld tan-
"tbj;iobréilaxﬁaiud‘QQ'la poblacién. S .

» Loi medicamqﬁtéi pueden usarse para prQVenir o curar las
'enfernedades. pero su uso debe estar apoyado por. la preeencia
: vde1 personal médico o ﬁaraﬁédicﬁ capacitado, c&n soporte de -
’gng infraestructuraudelhbspitqlqs, clinicas y centros.de salud
vy.un mecanisﬁo éficaz dé diétéiﬁucién éué lleve elnmedicamento
‘al lugar donde se necesita.. ‘

El seéctor salud estﬁ tormado por la Secretaria de Salubri
dad y Asistencia (SSA), el_Instituto Mexicano del Seguro Sp—
:'cial (IISS).:Instituto de Séiuridéd y'Ser;icio Sodiai‘para los
Trabajadores del Estado (ISSSTE) y el Sistema Nacional para el
 Desarro11o Intezral de la Familia (DIF), y recientemente el -
) COPLAHAR 1levan a cabo la eatrntegia de ealud con el decidido
apoyo de la industr!a rarmaceutica a través de . la produceién — .
oportuna de sus caracteristicau que permiten su 6pt1ma utiliza
ﬁ ci6n. ¥y el rapido- ofrecimiento de sus - ultimos aVAnces de la te
j.rapéutica mundial que pudieran aer aplicables con: ventaja én -

‘nuestro nedio. :

ALGUNAS CIFRAS 'SOBRE INDICES DE HOHTALIDAD Y BNFERNEDADES
CONTROLADAS ous ANTIGUAMENTE HACIAN ESTRAGOS
zurns LA POBLACION '

“pe 1930 a 1960 la tnsa de mortalidad general en Néxico 'a

redujo de 26 s‘a 17 .7 por cada. mi1 habitantea. en-1975'baJ6la;{L-

9. a y 1uego a 7.2 por m11.73—5>“’

.vida para los. hombres era de -

En 1930 lna esperaﬁzaa‘de

Vaﬂos y para las muJe ) de}ébaaﬁhﬂos{




- . B B | | :"2.3.‘
i Hacxa 1960 1os datou correspondiontas eran de 57. 6 y de
::lGO . 3 uﬁos respectivamente. En. 1970 el 61 1 par? hombres y -
64.9 para mujeres. .

EnJ1975 la espéran;a se 1hcrenent6'a 62 8 afios parA ﬁom-
‘,bres ¥ 66 6 para mujerea. lo cual significa una duplicacién“—f
_en el pronedio de tiempo de vida de los mexicanos en cuatro -

décadas. » »

Se han erradicado en nuestro pais enfermedades como-la -

viruela, la fiebre amarilla urbana*y el tifo; y se han reduci ;

do signiflcativamente las tasas de incidencia de sarampién,'—\v o

W-difteria, tosferina,'tétanoa. polzomielitis. tuberculosiafx -f

tifoidea.







‘CAPITULO IT

PRINCIPIOS GENERALES SOBRE CAPACITACION

1.1 Breve historia de la‘capacitacién
De-de las m&a remotas épocas. el hombré tdvo sleﬁpre'la

preocupacién de aprender a haeer sus propios instrumentos y - )

bienea que le permitieron sobrev1vir. En la antigﬁcdad_la vi

da lahoral del hijo era usvalmente la miama que la del padre.

aprendia los elementos del trabajo con é1 y iom miem-'

qstp es.

‘hros’de 1a comunidad, valiéndose de métqdoa'intuitivos que cpﬂ
prendfan la observacidn, 1la imibaciénjy”laviniciativé perébnal{

Confel corrér del tiempo, en 1a.édadlﬂedia. encontramos al ma-

estro enseﬁando el oficio a sus aprendices, dando origen énlas

corporacxones en, las que quien se proponia obtener un- oticio.

10 hacia siguiendo 1los pasoa de aprendiz. compaﬁero-y maestro.

Tal aituacion era adecuada para una. sociedad en la. que -

lés-instituciones religiosaa. politicas,,cultunalea y,socialpq

:A tenian como distintivo ia eatabilidad.»’ “i;' - i}
A part1r del siglo XVI se inicia una tendencia renovadora

en la quc el signo “estabilzdad"'ae convierte en uno nuevo.‘-’f

"modificacién" Esta tendencia cobraré mayor impulso en 1os -

siglos XVII y KVIII- encontrando sSu culminaciﬁn en los aiglos

~; XIX 'y xx.-;-

kfron otro aentido al trabajo humano. pues 10 que: antes era re-'

xquerido en fuerza fiaica,‘pasé a aer exigencia de'calificacién

xigzr ronoci- .

‘\en:laﬁmano;de obra. y éata. a. eu’ vez comenzé a




_AaI el nprcndiznjc do un’ ofl-'

'clo empezé»n rcquerir mucho mdl quo la limple oblorvuci6n. iml  _

s‘;t-cicn o 1n1c1at1va que podia proporcionar. Convla 1mp1-nta-
,c16n ‘de’ un aistoma fabril y con la modificacién de lou proce-os, '
obllandoa por la RevoluciGn Indultrinl. ase obaervu evidentemen-
te quo el hijo ya no hlria necenariamente lo mismo que el padre.
El avance cientitico y tecnolégico ya no permitia ni al pa
1ndre ni .1 mnestro transmitir eson conoeimientos al aprendiz.‘
‘Las funciones de enaeﬂanzn, anteriormente ejereidll por el
 :padr§ o el maestro. pasaron a. partir del siglo XIX a cargo de
lnn fﬁbricas donde los, aprendices recibian entrcnnuiento .tmpler
(5parn m&quinas simple-., A uedid- que las n‘quinnl y oquipnlien-
toagye fueron sorilticindo, se lintié la nocoliqqd do:ho-brea"él‘
: cada ﬁezvnejor calificidéé;‘nb g61o]bhr§fﬁnheja:t1;q'pkéﬁiﬁié.

'j §iﬁ6 tnmbléniﬁdra'ménfenerlas y'éanﬁloﬁéntaklds.'riniildnée—ae

requlrié de "hombres que renlmente conocieran prote-iono- y ori—: -

eion., Eute entrenamiento ya ‘no podtnn brindarlo 1.- fibric-u.
’7‘por lo que tuvieron que aurgir eacuelaa especializadaa cn la ma

4

‘_;no do obra roquerida.
SG 1n1c1aba lsI el aistema ‘de formacidn profeaional a tra-’

vés de’curaos organizadou por laa escuelaa fundada- y financiai

 da- eon e-te fin.: En 1oa inicioa del siglo XIX enpiezan a sur[ 
fi}ri'.cuolaa de arteu y ofici 8 oncargadas de enseﬂar en fernl

‘Leiatemitica y ordenada. ‘IHTV 1onel ¥ oficion pur- 1ct1v1dldei_” 

1ndultri‘le. ccmercicle 8 ngrlcolan.

apncen de rendir. en t-rminos




'Por“lirgéh”dﬂou. 1a formncién profesional se conriguré

léo-o:un ractor en ai minmo, que eenia uniclmente como obJetivo,
»1. adecuacién del hombre para el trabajo ¥ por el trabajo.

81n ombargo, el progreso tecnolégieo. eientftxco 'y el a-
vance de laa ciencina socialea indicaban que la aitunclén delv

i hombre ntendida apenau por la 1natrucc16n. nOH-atisfcha los -

’:roclamos de una aociednd dinémica y en. transicién. Lé soéie—f
fdad exigia ‘de las eacuelas R4 centros de formacién una accién ;'
‘mia renl y erectiva. en el aentido de - estructurar una educaci&n
>}1ntegra1 que hiciera del hombre un’ ‘ser conaciente con - sSus poteg‘
;cialidqden plennmente deuarrolladas.‘v '

En ese proceao educutivo. ademés - la transmisién de los co-

.:1nociniontos y la- habilidadea deber!a ser utilizadn eomo medio,J

'”“parn alcnnzar los fineu ultimos de la educacidn. que se’ reaumon 

lfglen la tormacién integral del hombre. De ‘este . modo 1a tormacién

deja de .er ‘un in:trumento al reconocerse que la productividnd

}del trabajador no depende tnn sélo de .su mayor © menor adapta-

'c16n al trabajo. aino sobre todo de la meJora de sus condicio-

“,nel 1nd1v1dua1es.

Para el logro de este objetivo. es poaible uniclnente ‘en=

:ﬁfrentar la formacidn profesional como’ un proceao de educacién

fque ademds de darle al aprendiz la cnlificacién pnra el deuem-ﬁ

.‘peﬂoido sul nctividades ocupacionalea. complementn tlubién

‘ecnoeiniontou biaieos Y. 1. depurncién de su peraonulidad

ra; todo aquol quo ealizaru'una actividqd productiva

_ra la c-p éitacién y e1 adiestramiento como una oblig ciéntp"



4 e
ey

ma parte.del 'conten:l.do de nueatro siguiente 1nciso.'_










1I.3 Conceptos . . f‘, o s Y =

‘Los .ordenamientos de 1a L.& Pederal dolrrrabijo s6lo vie-

nen a complementar 1o gue en - la prlcticl se ha llevado a enbo
. desde h-co tie-po. ' ‘ '

) 81n cnb.rgo. (1) ovidontc que la cnp.citncicn entocadn 1a~
galnente rodundlrﬁ en banofieio- a la clase tr-bljadorn.

‘AII pues, la Ley Federal del Tr-bajo ‘en lu_lrttculo 153-F.

sefiala &ue la ﬁnﬁlcitlciGn *tl el procclé -edilnte ol,cuAl el
thbhbre dil.rrolla‘y perfecciona asus hlbilidndel. deltr.z.-. gg'
-titudo- Y .ctttudol - travic de un conjunto de contenido- Yy -
gprocedtniento- teorico-prictico-, rol.tlvo. al conociniento dé
un dotorninado c--po tocnol&‘tco par- lograr una formacién in-v
tezrll que rclponul l lll cxi.cnctli de un. dotorlinldo pucuto .
 de tr-bljo" 7 .
e ‘E1 Diccion.rio de 1a Rell Acndc-ia d. 1. L‘ngu- llplﬂoll::
..d.fin. enpacitar eo-o "ancr . uno npto. h.btlttnr!o parn una
‘col.. facultar o eo.l.ionlr a ua. pcrlon- para ‘hacer algo"

21 doctor Arzan G-lieta,o’iu. que la eqp-citueicn "!- i-

2l-dquisie16n dc couocini.nto- principnlnont. d- c-rictor tGeni-

- , c§. ciantifico 4 ndninintrleivo” l-to oS, qnc todo conoci-ion

 'to quo lol ndquartdo dcntro ° tucr- a- las nuln: se: puado eon- ;

*-idor-r eo-o eupneltucian..v'.dioltr.nionto. .. nroporeton-r -,gi~ﬁ

'doltr.:n ‘en una: h.bilidad .dquirid-. c.li -1clpro -odianto unn"*h S

iprlcttcn -l- o‘-onOI proxongnd. do tr.bnjo-‘

lur (.38 -otris.




'ptitucc- dol tr-bljndor eon 01 pro—
péuito de prep.rlrlo paru de-elpenar ofleienteuente doterllna-

do- nivcl de calificaciGn y r.lponsabilidad"

En lo refcrente a e-to- concopton. ‘nosotros defini-o- c--"

:p-citaeién como "Unn rama de ln adminintrnci&n de lom reeurloa
. N .
hunlnon. que tiene como finnlidad prepnrlr al 1ndiv1duo para -

}ol mejor doaempoﬂo ‘de sus funcionel. pl:a beneflqio tlnto per-

)ponpl cono de lu:organizaciép y.del ‘&mbito lociui‘an que‘-e'dg

--rrolla"

Por - r la adninistvneién parte n-tural en el ho-bre. dé—_

pendiendo del grado de nplicacién que cadn peraona obteng-.

.remos 1. tmportnneil que tiene 1a capneitacién dentro de la vi

 da organizncional en el siguiente capitulo._:




.,fII.l;}xmgortghcin"d. la c.piéithéi&ﬁ ff'J

Ln 1-port-nc1- de 1a eapncitaciGn rndica en el aumento de
71. cficienci. del elenento hunlno. como un f.ctor inportante -

,;.n .todos los n-pectou o funciones de la empreal. redundnndo ‘“;

7un nayor grado de producttvidad en. todos. -u- niveleg.
: ‘La capacitlcién es meortante tanto plra el pail como pa—“
ra la oraaniz-cién Y para el miamo individuo. que p-rticipa en’
’ 'Vella. por una.partg. pernite'el mejor aproveehlmiento ‘de’ 10s -

.récuflos materiales y técnicos con que cuentan la- empreuaa,'yvf'

'r'&pot otro, permite un ca-bio hnci. un mojor nivel de vida para,f

los trabajadorea. ~' L.

Formaa en las que la capncitacidn beneficiu ‘a la or‘ 1=

'zacién

:'—Conduce -3 una mlyor rentabllid-d.

 ¥-HeJoru las capacidades y lo- conocimientos de trab-Jo enf°{

todot los niveles de 1- organizacién._

f—uejorn 1. moral’ de 1a fuorz- luborll.;; »
'-Ayuda a lal perlon.t a identiticarle con lal mctn- de 1a Bt
i orgnnizncién. : ‘
:i-CQntribuye a crear una mejor imagen do 1a empr;sa." 

vj-loJor- lnn'relncionos entre los Jefol y lo- -ubordin-do-;

fi—COBtribuye ll dcl-rrollo de 1. orglni:lcibn._"

’COntribuyc a i co-prennién ;nplie-c16n do 1-. nor--l,~[‘

de 1- organlzncién.;7

) }l;tpll»dc dq:' "

y resolucién do problcmu..

Ayudl nfde-arroll.r" i promocioneu 1nt rn--. ‘?{;;



| -Desarrolla un se

-(') Werther,

q§1‘;§;b.33,5f "? 7 o
}-épﬁf;ibhiixl‘duiii;}fdaugcaﬁ 16-'édifb- on‘vé}iba'ciﬁﬁdq;
t;ibs’como prbdﬁiéién,-pérlonil,'ldm#n;ltrué;6nf,efé;,
é;hientd de‘be;poﬁsabilidadfﬁhc1Q 1§ or—
},gipizacidn por e héch6 ae tqner”compatencinlj_cdﬂocim;;g
nféa aﬁrobin&on; .
:-Hejora las rel-c pﬁeu eﬁtre los trabajadores y la'idminig

tracién. ‘ . . -
 -Reduce los costos de aaeaoria externn. utiliznndo'un; -
. hiesdfia-interna,compotente. .
~,-Cro- un clima’ apr¢ pxndo pnru 91 creci.iento v la-féomuﬁi;

cacioneul
' -Contribuyo a que: ejoren‘ias comunicaciones en*ia:ofﬁﬁni-
z-cién.'

T-Ayuda a 10- emple doa a adecuarle al: c-nblo-(')

'fduo-. lo - 949;2 fin de ciientas debe -ir'provechoéoipar- 1:

V,orgnntzac16n

uon a tomar: neJores decllionel ¥y re-olj'

:Afgdj_ihdivi

r{érlciihtdmehte 10- problomas.
' - u_lcién y el de-nrrollo. ae 1ntertor1=ln 

y ponen en prlctie

tru-tracione g

f,fiéi y lol contlicto-'

w1111am y n v:-.'xexeh. Direcci&n de gcr-onal ¥
pédg. 207 - : -

recursos humnnol.




U-Proporcion- intormncién pura -cjornr lou conocimientos de;

Y dirccciGn, las lctitude- ¥y 1-- cnp.cid-del de comunicacio

i nel.?,. _ ”1
'J-Increnentn la sutisflcciGn y el reconocimiento en el tr--
ano.  » '
--Impulsa ‘@ una per-ont h-ci. motal peraon.lel. al‘mismd‘f
:Qtipmpo'que'mejor-vsys cuplcidldeq de 1nteracgiéﬂ.§ .
l'_ -BéiﬁHa a los aprcndices unﬁ via de'crecimiento y parficif
pacién en laes deciaiones relativaa a su propio futuro.v
;f-Desurrollc lentimientoa de crecimiento en ‘el aprendizaJe.

; —Ayuda a las personas a deaarrollar capacidades para. ha—

blar y escuchnr; ‘también 1- cnpacidnd de escritura, cuan—

o do se requieran eJercicio- de - elte tipo.,

f*-Ayuda a ,11m1nap 1o. tcnoren y. a probar nuev.t tareas.(')

o hdhvla din&mica eeonémica y tecnolégica de nuestron tiem e

;pou.; e hlco exigible una m-yor eficiencia al trabaJador en 01

i ;desempoﬂo de sus laborea,.deuo-crando con ello la 1mportancil
quo-tiene ln c.pacitnctén de per.onul. quc -yudar6 a eumplxr -
Satiaractoriamente con la eficiencia quo se. la oxige para Bu. —:v

  trahnjo, obt.niendo ali un buen rendimiento y elev-ndo el indi

~ce de'productividad. -in emplear mayor nano de obr- ni utillzarﬂ;;

'7mil capi al...

per-ona- mhs latintcehnc con su traano. -éhquhhllilﬁ

p-rticip-n, creln..ide-n y utiliz. .1 niximo sul habilld

Aibuycudo renlmonte con 1a or;ani:ac16n

¥ Kedth D
pég. 207

: ] !erther Jr.
Il ! recur-o- humnnou.

Direccish de perso-




Tod- emprela debe contar con 01 objetivo de tranlrormlr su,;

equipo hum-no vfu cqpncltacién en un grupo que se fija metas y

‘lal alcanzn. uiendo Gsto la direrencia entre una enpre-u ineri-

ciente Yy una empresa producttva.

La capacitaclén de’ personalp

'dencia dentro de lns actividadon

'te la instruccién plane-da-tiene

'factores de conntante cambio que

tieﬁe.cidn”yet‘mlyobfthnlcan-

en”uhh“é-presar porque nedian.

oportunidad de emplelr lon -

surgen en la empresn.

Siendo la capncitacién una alternativa que reviste de una

‘mayor eficlencia a las’ empresas{

en e1 siguiente capftulo nos

'7ocupamoa de’ la investigacién de campo uobre la capacitaci6n de

hrlon‘promotorQSJdeiventas5en‘la’industnia quImico farllcéut;ca;

I







. CAPITULO III

‘LA CAPACITACION DE LOS PROMOTORES DE VENTA
EN LA XNDUSTRIAﬁOUIﬁIQO FARMACEUTICA

:Lon_promotores de ventas juegan un plpel lmportante en el
deuarrollo de 1a industria qu!mico tarmacéutica. pues eg,uy‘_4'(‘
mercader que vende ideas a un médico especialiata. to#éﬁdololé
como uhvcanal de distribucién, Qeueﬁpeﬂindq ‘de: eata manera to-
do un proceao mercadolégico. k ' ‘

A continuaeién ‘presentamos lu 1nvestigeci6n de campo, ubi
c-ndu‘tanto el_univerlo de trabajo, cono'lu nuestrg obdgto de

e-tkdio;

'III;l Deterninacl&n'del univeﬁao

',En 1a deteruinacién del universo obJeto de - 1nventi¢lc16n

se consideraron los niguienten factorea's‘ : '

a).'ZOna de eatudio: : 7

La xnvestigac16n se raalizé en ‘el Dintrito Podernl y su '
‘Area letropolitanl. Esto obedece a que en .-ta ‘zona .o concen;
"(trnn tanto 1a nayorin. como los maa grandes laboratorios farm= 
céutieoa. R ‘ o 7

‘ ,“h). Objeto ‘de’ e.tudio.

: 1. Adu£~se.comprenden uh tatal d?~361 1ﬁboratdfiosn-

'_farmacéuttcos ‘que ae encuontran localiz-do- en 1-

i zonn de eltudio. (vor anexo 3)

j SuJeto de estudio.

'_-Se conaideran a todou aquellon olemento- que prea-[

s de ventaa. ‘En. eate cllo la funci6n entﬁ a.ignadaﬁAj

 “tan nua servielou como capacitadores de 10- prouoto-ijj




a los "Jefeu o ronpons-blea del érea da cnp-citacidn“

que llcienden a un total de 361.
-Se 1nc1uyen a 5,515 qlementos que prestan ﬁhq servi-.
cios como promotores de ventas en los lasboratorios

‘citados dntorlormente.

IIX.2 Determinacién de'ln’mueitr-

‘De acuerdo a 10- objetivos que. peraigue la presente 1nves

o tigacién 'y como productos de los diferentea quetos de investi.

sncién. ‘Nos Vvemos preciaadoe a detorninar doa tipos de muestrn-
‘10 suficientemento repreaentativa- de tal manera que nos pro-
"porelonen los suficiente- elemento- para con ello, lograr un -
flnililiu completo h'4 detallado con el fin de confrontnrlo con - 
la 1nformnc16n recabada. l
‘-Lniprinorn ‘muestra corraipqnde a los "Jefes de Area".
'-Li;peﬁundﬁ hheqﬁra,cérfe;pondefa 1§§ "Prohotqrenfde Veﬁf"
cagn. R o . S ) S .
A-bis nﬁe-frl- ioh extrlid:l de los llborntorios neﬂaln-
dos en .1 univerlo de’ 1nvcstigac16n ¥y I. dotini.ron siguiendo
'Iel crlterio "Probubili.txco" bljo el -étodc qQue nanej- 1- Pro— N
fesora Laur- Fi-hor, poblacionol finit-s en su’ tr-bnjo sobre -
Inveltigacién de Mercados (%) '
Lou valores miximo- de 1ncertidunbre‘ani¢nado- - la muoa-’

‘tra non del orden de .50 b4 W50 con un 1ntervulo dc conf!unzn   ”

'de 95# a 99% y con un error muestral permitido de 2-6&.‘5

—— e

'(’) Filher de 1- Vega. Laura. Introduccién a la inveltigacién
de mercadon. p&gs. de la- 43 a la 60.4 : . k




“férmula utilizeds es la

Jiignri‘f.‘w'f,ldépde:fna al. so) (so) (351) ; 19
'1.2<n-r);490 L a2 (301-1)+4 [ 50)(50)

'tan.ﬂo de la mueatru

probabilidad a favor L e e T
‘probnbilidld en: contra
poblacién'

‘nerror mueatral

Eéiultndo'obtenigo es: 19 Jef fdeJCnpéqiﬁa#i

»keﬁunda;ﬁud@tpg;ﬂinﬁp;qohé

‘Arelultado 400 promotoro' de ventan.‘

Unl vaz: determinadae las mueatral me procadlé}a‘détéimllf

herra,

}mient-a de recoleccién de 1a 1nformac16n. Se 11336 u la’cbnclu,;”

. '4-“‘0._'}1“9; -

'reprelentativo,

‘aado  'ﬁﬁheio,de

-Para B) 400-40"



e

pL

0. Laboratorios Farmasa, S.A..

'fSherinn Hexicann.»S A;» '»l
'Cyanamid de . Méxicé, S.A. d§ ¢;V.;{
lﬁcrupo Rou-sel S.A: de’ c V-:f
ffL.borttorio- Gro- m-n. S.A:
}Farmienlia c.rlo E;bu,
’"Laboratoriou Silanes, S,A:V
}Producto- lodix. s. A. N
dLaboratorios;Fustery. S}A:;

Lnborgtoriplutnfgng S,A.ffﬂ

. L-boratoriolioéhiébgfgi

ABORATORIOS !NCUESTADOS EN LA

15 leorltorlu

_Aplicncioneu Farmacéuticns. S.AA.‘

Anderson de léxico. S.A. :‘

,ctha~cetgy Hexlcanl. S»AQ'de C.V.

Laborntoriol Endo de H&xico

PRUEBA FILOTO :
. J' :

Daxeg-cién ;5H

"Benito Juérez
'ﬂ,Benito‘Julpez
: Coyolcin

- Benito Juirez

.HUESTR§ OBJETO DE ESTUDIO -

"leérntobioé

Sandoz de Héxico.'s o dé c.v.’

Nerck Sharp Dohne. s A._”

SiA. de C.V.

" . R

Juead Johnlonﬁlll

- Coyoacﬂﬁ'

(‘L”CoycucSn;j 

‘-prq-cén'ﬁ.

:_Delégkcién

‘”Bénit6 Ju6réz "'5'

{:Coioiéin,‘f

,COyoacéni'

xf"Benito Juﬁresz




Iocallzaclén googriﬂca de la muostra -







43.

iIIi.3 Determlnaclén de lal harrnmientas para la’ recopilacidn

de 1la 1nrornac16n ;‘

E1l ipstrumento definidd para ln_fecoleccién de datos :ue
el cueqtionario. y"e.hltrﬁctur6 y redacts para Qer uplicad§
fen'ro:ﬁa de entrevl-ta. ya que en las preguntaa se utiliza un
lgnguaje claro, evitando los tecnlcismo- que pudieran originar
'confusién..‘

Se disefilaron dos tipon de. cueationnrios. uno ;ara las per

,l&n&- ‘Que coordinan la clplcitac16n y otra para los promotores

de ventas en la 1ndu-tr1- quimico farmacéutica, ‘con las modifi

chcione-fpertinental dotoctndn- en‘la‘Vllidaciﬁn del id-trgmég

.. to, asf como tu@bién lé definieron lbl'obJetivol por preguatn.A

ESTRUCTURA DEL INSTRUMENTO

7, Eﬁ'Cuanto a la éifbucturl de loa cuestionarios, me planeé

'ﬁla etapa de tabulaci&n por lo que se buscé un formato que Tfaci
 '11t-r. la codificlcién de ‘datos. ‘ ‘ '

!1 cue-tionario piloto par- ln- per-ona- qué coérdinén la

':,cnpacltlcién con-t- de 17 preguntal de laa cuales 11 son cerra’

 dll y 6 son nbiert-- céon opcién a ser cerrada-.

!1 cuestion.rio piloto para loa pro-otorel de vental tie-

'f.na un totll de 8 preguntns. de las cunle- 5 son eerrada- y 3

‘ lon lbicrtll con opczén 8 ‘ser ccrrndns.

F..

f?cer cambio alguno.

‘» 1 unlidnr 10- tn-trumento-.'en el cueutionarlo deriniti:V
o-p-ra las peraonnl que coordin-n la clp-citacién en 1a I Q._?

‘e cerraron las preauntaa nbiertal. ain necesidad de ha- R




En el cuestionario definitivo p-rt loa pronotorol de ven-
‘t-a en la I Q F.s también ue cerraron lna'preguntas abiertus.
siendo necesario 1ncrementnr dos preguntas m&s. . Se anexan -

queltlonnrio-'y objetivoq por pregunt-.i




P R E G u N T A

‘Cuk son lol ‘requisitos enpeclficon : i,
que se necesitan para cubrir el pu.'to
de pronotor de .ventas.: .

st g‘upre.l,
ve - re.li:. el pro-otor de ventas.

cos para determinar las funciones a ro-
llznr or .1 prouotor dc v.ntl-.g

'-Bxx ten :programas de cnpncltacién v -dtea 4.
tramiento formalmente establecidos en es
empresa para promotores de ventas (re
gistrados ante la Direccién General de -
capacit-cién y Productividnd).

Los ' progrnnl de capacitacicn e
_on su eqpreln son de»clrictar..,

.Do lol to--n qua a conttnu-el6n se enun-~ 6.
Vclan. cufiles incluye su empresa en los -
programas e clp-cit-cldn p.rn los pro-o
Htore- de vent. .

Cull ol ‘01 cantcnldo ¢¢norll de’ lo- pro- B
Cigramas. y qué: ttc-po d. durlcién tienen.

QQutho- ollborln 10- pro.r-n-- d. c-p-el-br

cuéles son las funcio- 2.-

Se etectﬂan an&lisis de puesto- periddi ’3.‘

_‘troo.

tconoecr 01 contcnido dc lo- progr---
tode clplcitlcién plr.¢dotoct-r el tlno
de: fo

oaJsrxvo ‘5

Conccer 01 portil que debe tener el -
~pro-otcr de ventas en la industria:

qu!-leo farsacéutica 'y asf{ poder-de-.
terminar las necelidnden de: cnpatita-
eién. .

Dotoruinlr las actividades cnpec£f1c5l,
que realiza el promotor de ventas para

_'c-t.bxoccr las necc:idldei de capactta
_elén. .

Dotorn!nlr 1a rcllcién existente encre ;
el anfilisis de puestos .y las: funciones'

,qu. rc-li:- cl pro-otor de ventas.

Determinar l- oxi-tencia de programnsv
‘de capacitacién legnllente establecidos

y también determinar los valores de "P"
y."Q" para establecer ol plan de uuesf

;Conoeer 01 eipo idéneo. de c-pacleucxén

para el -.Jor Iprovech.ulento do estos o

recursos.

‘Conocer 1os temas qu. incluyen en .los .

programas do c-paclt-clén para ‘determ A
nar si :




pnxcuura ou.::r:vo

Conocor ox por(odo de .etu.liz-ciénﬁ
- de’ c-yacitncién.

Con qué frocuancia son revisados loﬂ? .
. programas de capacitacién plrl los ~ . ‘que tienen los curso
‘promotores de ventas." o . ' ’ -

ﬁsxi.tn ovnlunctﬁn en: lo- curlon de cn—' . 10. Conocer si existe ivn!nublbnﬁdo'lo- -

pncitnchn- ST : R . cursos de capacitacién para saber si
L ' : : - éntos eu-pl.n con lo- ohjutivo. desea-
dos . . .

‘' Qué métodos utilizan en esta empresa, . 11. Conocer 1. iotodologta que utiliinn'pa;
- para.llevar a clbo 1a evaluacién de es- . - coora-la evnluaeian de los cursos- de cnpa-v 3
" tos cur-ol.-‘ R X . . cle.cl&n. X )

Nc6-o ‘se doeoctnn las’ ncco-tdnd.. d. c. 12.'c6-o detecta 1a~ empresa las necesidades
pacitacién para los promotord de ven- . . - .. existentes para lograr concordancia en-

n ele- eupro.n. Vo - tre los prog s de .cap 1:-:160 yila-
n satisfaccién ‘de la empresa. =

El pir-éﬁal que lnp-rto'ln capacitacién. . 13. Conocer -1'ql.1nltructor.hdc-li»de con-
. para  los promotores de ventas, cuenta - -~ tar los conocimientos en materia, sabe -
:con -lgun cur-o de nivol.cidn podlgéat- . transmitirlos a ll.p.rlpnn q‘c-p-ciﬁar.

14, c°noeor 1- con(rutncxn .ntrc lo. progrn
R 'y el perfil ‘del puesto, para detec—
n.co.idgd.l de’ qlp-e;tlelﬁn, oo

’pro.otor.l de.ventas.

'uoatric-clono- propondrfa u-tod p-rn '15;‘6659cor 1as alternativas propuestas del
1a capacitacién resultara méa congruen ' personal del érea para el -aJor.mtento
con los obJottvo- ont-blocldo- p-rn 1- ' de los pro(r- ] d. c.p:c:tnc16n.

. conoc.r la lna..n qua se. tlono 1. 1né-j»

’du-trl. quimico: farma rc.’de

1- preparacién prof ltonal d 1 licancln-
d-lnlltrnetén.a- SR




111.3.3. Recopilacién de.la mrormécian.j
Lb cpliéuq(én del éueitionirio a'laarpercoﬁaﬁ que éoor&i
'znan la clp-citaeién en la I Q.F., bararlos pfomotbrés’dq Qenf
'tas ne llevd a cnbo a manera de ontrovilta directa, logrdth'
,conce;tnr una citn por v;p teler6niqa a cada uqo de .los coor-
‘diﬁaﬁores,véqfo nuponii la lsistencii a su 1ug£rkde tra§aJo?-f'
Vde 16: 19 laboratbriﬁs delnuesﬁra mueatra y ﬂe los 4 de ;a -
‘prueba piloto. ' ' .
La aplicacién del euestionario a los promotores de ven-
tan L1 etectué mediante un seguimicnto a dichoa promotores en’
;su zona de trabajo, tllea,como atandq de promoci6n en hospita
' jei. tgf;él‘méglca-, centros‘de anl;d. clinicau; con-ultorios;

_cafés, etc:







R TN

1conocer el daaarrollo aue tienen los pronotores de . ventaa a =

‘partir del 1nzreao de la emprean.

Nombr@‘de la empresa:

Puesto actual:

Antiqudad:'

‘vcgbrir el puesto de promotor de ventas?

- ) ‘Escolaridad : . Grado S
) ( ')‘Exﬁeriencia . . Tiempo ‘ _ .
{ ) . Otros Especifigue __;_

 2._En 16 empréad;
 motor de ventaa°
@Informarv
']cdﬁuﬁicéi

jVender

'“Roporfat

'vCohrar

fﬂeclutar

. Especifique

jOttpsu-f

las funcionea a realizar por ol pramotor?

) NO ﬁ' . fﬁ‘ EE ! Por qué

ymente establecidos en esta cmpreaa..para promotores de ven

Lcuélea son ‘las funciones .que rgéliéa élfprg

&Se efectﬁa anﬁlisis de puestos periédical para determinar:”

¢Cufles son los requisitos empecificos gue ase neces;fénfpaba-

'W¢Exiuten programas de capacitacién y. adie-tramiento formalk.Lh







.Ji'b;birflﬁdﬁéo” lpoclllllldo 5

1) Agente extorno

f(i') Otros"w

,9; ¢Con qué frecuenci- son reuliz-do- 10- progra-a- de capacita

cién purn los pronotorea da venta-?

S

jO.;aExinte av-lulcién de los curlo- de caplcit.ciBn?

o ) 8% ' C P o ‘Por qué’

“(:v)pr
il.,gbué método utilizan en eata empresa para lievar a cnbé la

‘evaluacién de estos cursos?

_;2,;¢c6no se detectan 1;- neceaidndel de cnpacitacién paru 10-

‘Jpromotores de venta-?

-513;'¢51 perlonal que inpnrte 1- cupleitaci&n plra lo- promoto—f 

‘rel de vcnt-l cuent- con nlgﬁn curuo de nivelacién pedagé-,f

Lfgica?

0 ):gs:';
( ) e




‘ci66>re-u1tir-lml- cdngéhohte con lon'objgtiﬁbs e§tab1cé1—

doi'p-r- li niima?

" 16. (Cree usted que el licenciado en idn;ni-t}nqiéh éﬁehta con
la prepé;nci6n adecuada para tuniir,coyov;hutructor? .
() st ' '
~( ) No
vi?. E@ esta empfeaa ;cu&ntdl licenciados en administraéién is

. boran y qué funciones desempefian?




El presente cuestionario tiene como:dqutivb vali¢ir'1ni

cién.

Nombre de la empresa

- Puesto. actual

1.

adué reqdisito§ le pidieron para cubrir ei puésto:de pro-
motor de ventas?

(
B
q

¢Cu§1es'de las siguientes funciones realiza usted-en—estar

‘necesidades de informacién para el desarrollo de la inﬁé?tiggf‘

'AntigUQdag en la eﬁpresa

) Experiencia

) Otros

empresa? - .

(

).informar
)‘Cdmnﬁicai.-
':*:Vender
):Reportar

) cobrar

). Reclutar

) Otros

" empeﬁa?

leste cueationario.

) Escolarigad

Grado

.Tiempo

Eépecifique

'Edbecif;qué‘f”

‘ 4;Ex1-ten programas de capacitacién y adicstramiento formal

Huchaﬂ gracias por au colaboracién.



Loa programan de capacitacién que le aon inpartido-. ibh‘

.ﬂe carécter.“'“T

(' ) Teéricos .

", ) Pr&cticose

) _reéf;ed-précticos_

FXF(V 3 Lengua extranjera

‘i(‘.ffotrou,

‘_:110 de sua funcionen?

 (;'):Knatomm£af
e )vi'b’at‘o.;‘.c‘,'gi.aig;
(7 ) Fisoloata: o
-(::ffrcrapéutica clinica

;]1ﬁJ)ﬁFarmacologIa

De ‘los teﬁas;qué a continuacién_se7énqné{an, ;cu61es'inf

'clpygn los programas de capacitaci&hvimpartidds por eata-

empresa?
(_-)«Desabrblib de personal

(. ) Promocién de ventas

N )vPsiéoinga' . : '-t::f

-Bipqéifiﬁué Dl o il

En ﬁqneré}},gcﬁélfeg5er'coﬁteniddee'163 br6¢ra@§s“y'qu§'“

duracién tienen?

'¢Considern unted que lou programao de capacitacién impar-ii

':tidos por estn empresa son adecundoa plra el buen delarro”i

SI (

fl;



" sPor qué?

8. (Qué sugerirfa usted para el enriquecimiento de los pro-

gramas de capacitaci&n,impértidoa por eita dmpresa?




cozss

ONARIO PILOTO







El preuente cueationario txenc como obJetivo tundamental
_cancertar mecanismoe de capacitacibn pura los promotoreu de

ventas ..

Nombre de la empresa

Antigiledad en la empresa
1. ":¢Qué requisitos le pidieron ‘para cubrir e;.puesto_de pro—

" motor de ventas? ' '
Eacdléridad.( )

{a) Secundaria

':(b) Prebaratoria

“e) Estudios superiores
Experiencia (
-(a). 1 a 2 afios

7.f}b) 2 a 3‘§ﬁos>w

’x;(é) N6Vneqesab1a R

‘g.~;¢Cu61es de 155 sizuientes funcionea realiza untéd en esta?
-,,empreuu? L

"‘({ i‘Informar :

HiﬁComunicar

)y Vender

.)fnegogtap.:

) Cobrar

lvlﬁéélut"

~,ma1mente ostablecidos en esta .npresa,:p.ragel,puelto'qpe'



‘cardcter:’

B Tebrico

);?éépipépéqéééi B:f

: P@i biégij‘L:

'Pa@plﬁéiﬁ¢

Fisiologias -

progrimiu~iﬁplnpid




’6) Quc los progr-m.s -ean mt- pr‘ctteol que te6r1con (

D

'Ls.,~¢Consxdern u-ted que lau perlonnn que 1mparten la cnpnci—,

.tacién en estu empresa son lau 1d6nean?
st () Mo ()

I 1Q.‘LLas pcrsonas que imparten la capacit-cién en esta empre--

_s. do-inan perfectauonte 01 temn que 1mparton? } : f f:f' S

SI( Yoo No( )







ecuu.u 0. . LOS l(ﬂl‘l‘l’ﬂ‘ ESPCGWICOI m mcsu’n PMA cu.lll&mfﬂ
] Tﬂ u V!NYA" o L ol T T e

f wscouamipan

.8 ECUNDARIA

e ) omErARaTOmIA:

S ESTUDIOS auvmouts
. n mmuu e




. PREGUNTA S 'ecuAu:s SON . LOS n:ouusrros :snscmcos cuc NECESITAN PARA ~ CUBRIR el
: puss‘ro nt Pnouoron n: vcnus" T ’

. OBJETIVO: conocn e PE.FIL oue ‘OERE" TEWER. EL PROMOTOR OF VEWTAS EN ‘v
OUSTRIA | OUIMICO= rnuuc:uﬂca Y ASI DETEAMINAR LAS NECESIDADES OF CA
PACITACION. . o S

escoramoap - M ¢ . EXPERIENCIA

:.stcunm, A_ o

: oatvnuonu oy

NO' " MECESARIA -1




BN EE - ] s
| MEALIZAN FUNCION




" EN LA EMPRESA,; CUALES SON .LAS FUNCIONES QUE REALIZA  EL ' PROMOTOR
OE VENTAS T - i . ' - S o »

OBJETIVO: DETERMINAR LAS ACTIVIDADES - ESPECIFICAS QUE REALIZA .EL _
PROMOTOR. DE VENTAS PARA ESTABLECER LAS NECESIDADES DE CAPACITACION.

" INFORMAR  842.. .




SE° EFECTU‘N ANALISIS DE -FU"I’OS EN POR.I FE.IODICA .'_FAIA~"DETER_
INAR L‘S FUNCiONES POR !L PRMOYOR OE VEIY‘S... ' .

‘ FIRNATIVA
NIGA‘I’IVA

'r o :'r' AL

: R!SPU!STA' :

-FRECUENCIA

T’




64.

© | 4 SE EFECTUAN ANALISIS DE PUESTOS EN FORMA PERIODICA ‘PARA DETERMINAR LAS
FUNCIONES POR EL PROMOTOR BE VENTAS?
OBJETIVO: DETEAMINAR LAS ACTIVIDADES. ESPECIFICAS . QUE REALIZA -EL
PROMOTOR DE- VENTAS PARA ESTASLECER LAS NECESIDADES DE CAPACTACION

26-3%




TTEXKISTEN PROSNAMAS DE CAPACITACION Y ADIESTNAMIENTO FORMALMENTE | °
STABLECIDOS - EN ESTA EMPAESA PARA PROMOTORES OE . VENTAS ( REGISTRADOS -
/LA DIRECCION  GENERAL OF T AFTACITACION Y PRODUCTIVIDAD). -

. RESPUESTA oo rmEcUENEIA %

AFImMATIVA

NEGATIVA




¢ EXISTEN PROGRAMAS . DE| CAPACITACION Y ACIESTRAMIENTO FORMALMENTE ESTABLECIDOS
ENESTA. EMPRESA PARA PROMOTORES DE VEMTAS REGISTRADOS ANTE LA DIRECCION _
GENERAL OE CAPACITACIGN Y PRODUCTIVIDAD ? : ‘

OBJETIVO ¢ DETERMINAR . LA EXISTENCIA DE PROGRAMAS DE CAPACITACION

" LEGALMENTE 'ESTABLECIDOS Y . TAMBIEN OETERMINAR LOS VALORES DE P Y O.—

- PARA ESTABLECER EL P AN‘- OE MUESTREC

q.s%( N\ .




DE ~ " CARACTER.

LOS . PROGRAMAS DE CAPRACI

TACION. ESTABLECIDOS EN SU EMPRESA SOM

RES PUESTA
_TEORICOS

PRACTICOS

TEORICO PRACTICOS

FRECUENCIA




“68.
4_1.05 mamuus DE CAPACITACION :snm.:cu:os :n su umms‘ “son o:
cnncru’ ’ f o

oBuETIVO: CONOCER EL TIFO. noou:o o: cAnuucrou PARA. EL MEJOR
APROVECHAMIENTO  DE - ‘RECURSOS. :

PRACTICOS:




PR INTA

DE . LOS TEMAS QUE. A CONTINUACION SE  ENUNCIAN,JCUALES . INCLUYE .

U EMPRESA EN LOS

PROGRAMAS DE CAPACITACION PARA LOS PROMOTORES

VENTAS ?

TEMA

rateuEncia

NO ES UN
T E M A

PRINCIPAL

T 0T ALl

OESARROLLO PEWSOMAL | 1}

PROMOCION OF VENTAS| .17

© pSicoLOdIA
ANATOMIA

_PATOLOGIA

misiovoala .

TERAPEUTICA cLimcCAl 1T

FARMACOLOGIA

14

ar.e
.o
ars
o
Cese
eea

740"

22

T sar

100

0o

100

100




v.oqo .«rquwnn 3

nh' 450400.& 5

. v<04’4’4 ’D’M N "

Dut.Bmmwu o._._cxzdmun /

vo<oé»oéq_oéd«o»o»'é«on n

2 V190700YNNYI

ey o.mo,.cu_zju <u_.—=us-¢u__.

v% uonﬁo‘o»o.ou&q»o«ououo»o.ouod. -

V8@ - vin010ISkd /-

@. ?ono»o»ob.ro o»o.o»ouo»o»%o o..o :

CONTINUACION SE ENUNCIAN CUALES INCLUYE SU EMPRESA

-:"EN LOS PROGRAMAS DE CAPACITACION 'PARA.LOS. PROMOTORES DE VENTA? -

/WO ES. UN. TEMA PRINCIPA

_ COMOCER -L0S" TENAS. QUE INCLUYEN EN LOS PROGRAMAS .DE CAPA '

;. CITACION - PARA-DETERMINAR 51 SON ACORDES A UAS:NECESIDACES REALES E LOS

Loy | PROMOTTORES < DE. VEWTAS
03

DE LOS TEMAS GUEA

- oseETIVOY

S




PREGUNTA _NO T
— ——— ]

GUAL ES EL CONTENIDO GENERAL OE L OS PROGRAMAS Y QUE TIEMPO DE
OURACION TIENEN . ‘ : :

TeEmas FmEcuENCA %

PROMOCION, TECNICAS DE VENTAS
‘ASPECTOS MEDICOS

T 0T A L

TIEMPO DE DURACION

RANGOS. FRECUENCIA | . - . %
e T e

lz22 A4z 0ias - ST

"7 A.21 DiAS

CursOs EsPomaDicos | .2

‘MO PROPORCIOMA .INFORMACION | .=~ 2

Ctovan




‘72.

éCUAL €S % CONTENIDO GENEIAL Ok Los FI'OG.ANAS Y QUE TIEMPO DE DUlA_
CION TIENEN

" TEMAS

TIVEMPO ’ OE Mlél ON
(PORCENTAVES) " . -{PORCENTAJES)
100 % “ 100%

%

DE 7 A 21 OIAS
PROMOCION TECNICA DE VENTAS
DE- 22 A 42 ' DIAS

‘ASPECTOS . MEDICOS

CURSOS . EXPORBPICOS

-

@ ~ -NQ PROPORCIONAN . INFORMACION.

D-IE TIvOS

CO"OCER EL CO’H’EHIDO DE I.OS PROGRAMAS OF lClAPlCl‘l’Af-lou : PAlA

otncnn ‘EL TIPO OF #FOAMACION™QUE TIENEN LOS 'PROMOTORES o: =
v:ntl ¥: -nn»o QUE IMVIERTEN. . Y S




PREGUNTA " hO 8

QUIENES ELASONAN LOS PROGRAMAS DE CAPACITACION PARA LOS |
MOTORES DE VENTAS Y CUAL €S SU PROFESICN ‘
A R E A s | rRECUENCIA % “FRECUENCIA - % ToTAL

DE AREAS QUE : .
NO LOS ELABORAN

DEPTO DE MERSONAL - 210 s 79 lioo

OEPTO  DF MERCADO te 73 s ‘2'6.3 /100

TECNIA ’

RESPONSASLE FOR AREA 9 47.3 10 '82.7 |i100-

otrro ESPECIALIZADO ] s7. 8 3 ‘] . e2.2 100

AGINTE TxTERNO 0 s.2 .. ‘»e.0|100




74,
d QUIENES ELABORAN LOS PROGRAMAS DE CAPACI TACION PARA LOS PROMOTORES DE VENTA
Y CUAL ES SU PROFESION? : : ‘ e
OBJETIVO: SABER 5I EL DEPANTAMENTO ¥ EL PERSONAL QUE ELABORA LOS PRO—-

GRAMAS DE CAPACITACION 3SON LOS IDONEOS EN LAS FUNCIONES QUE ' SE ESTAN
REALIZANDO, QUE PROFESIONALES ESTAN . INVOLUCRADOS EN ESTE ASPECTO.

+
7 FRECUENCIA DE LAS AREAS
QUE NOELABORAN LOS __ -
PROGRAMA S DE- CAPACITACION
P po
xz
g
18
h]
«
w
18 FRECUENCIA DE LAS AREAS
e QUE ELABORAN LOS PROGRA
|z : ‘ _MAS DE CAPACITACION."
= . S
. & .
-+ 8 v "AGENTE EXTERNO:

e . 473% 0% 82%

. EN MERCADOTECNA-

UC. EN ADMINISTRACION
FILOSOFIA Y LETRAS

ING.. INDUSTRIAL
Fisico -

- PSICOLOGIA

 RELACIONES INDUSTRIALES

_L1C. ENECONOMIA




. PREGUNTA ~ NO. 9

GCON 'QUE FRECUENCIA. SON REVISADOS LOS PROGRAMAS DE 'CAPACI TACION
PARA (LOS PROMOTORES . DE - VENTAS?  “. " R S

TI EMPO : : FRECUVENCIA Y

cAoa AR0 . o e ) 2L
‘CADA & MESES i e e e
CADA 3 MESES.. .} . om0 s

DE) A 2 MESES L el

NO LOS REVISAN . - booweogl L 8.

oo T A L e 100, 0




dCON OUE FRECUECIA. SON- REVISADOS LOS PROGRAMAS DE CAPAGITACION PARA

'LLOS ' PROMOTORES 'OE VENTAS 7
- 'OBJETIVO: CONOCER. EL PERIODO OF ACTUALIZACION ~ QUE ' TIENEN
LOS CURSOS DE CAPACITACION

Ioo'r"
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o PORCENTAJES) .
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Y eADA T Mo Les. e L el
O T TR R =25 . PROPORCIONA -
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EXISTE EVALUACION DE LOS . CURSOS DE CAPACITACIONM S

RESPUESTA ‘ - | FPrECUENCIA % - :

posiTiva - | aet e e

D owmeariva L e e




| .d EXISTE EVALUACION DE LOS CURSOS DE CAPACITACION P

100%

Si- 100 %

. NO: B

| OBJETIVO:" CONOCER Si EXISTE EVALJACION OE LOS CURSOS ‘DE CAPACL .
_TACION.  PARA’. “SABER. S| ESTOS CUMPLEN CON L OS. OBJETIVOS. DESEA. .




 PREGUNTA WO i

QUE METODO UTILIZAN EN ESTA EMPRESA PARA

‘LLEVAR A CABO LA

EVALUACION - EN ESTOS CURSOS.

‘MET O DO FRECUENCIA’ %
EXAMENES .Y CUESTIONARIOS s et.e
REUNIONES EN GRUPO Y .

CUESTIONARIOS : 2" 10,8
EXAMEN ORAL Y ESCRITO ‘2 10.8
" EVALUACION POR MEDIO DE 0 8.2

VIDEOS o -

NO PROPORCIONA . INFORNA ' 8.2

cion P

T 0O T A e 100.,0"




d QUE METODO UTILIZAN 'EN ESTA EMPRESA PARA LLEVAR A CABO LA EVALUACION DE

‘B8O,

ESTOS CURSOS? . -

OBJETIVO:

DE LOS CURSOS DE  CAPACITACION.

CONOCER . LA METODOLOGIA QUE UTILIZAN PARA LA EVALUACION

1009 N\ 100%) N N 100%) 100 %)

" 'EXAMENES Y CUESTIONARIOS -
REUNIONES  EN' GRUPO 'Y CUESTIONARIOS

EVALUACIONES ORALES v ESCRITAS

" NG PROPORCIONA INFORMACION.

EVALUACIONES POR MEDIO DE VIDEOS
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" BREGUNTA  NO 12

COMO SE DECTAN LAS  NECESIDADES DE CAPACITACION PARA LOS
PRAOMOTORES OE VENTAS : ) :

NECESIDADE S PRECUE NCIA %

POR EVALUACIONES CONST. | - 4 - awe
ANTES POR NEDIO OE Exmanes | ‘

 OBSERVACION . DINECTA POR

NEDIO OF SupERVisORES | - re | me
|- & _acuempo ‘AL cawonra. | _
MIENTO DE LOS PRODUCTOS | o S
M KL - MERCADO. : KD BRI 138
SUGERENCIAS DEL momMoTOR | - ¢ ‘8.2
WO EXISTE UN PARAMETRO A
PREVIO DRI ' sz

Y o T ‘a ¢ N BT Y LR L1000




4como. it
_Tores  or.
.JET'VO'

OETECTAN LasS’ nzcssmmes o€
S VENTASY

82,

'~c'uucan:_:|o~ muu Los,rnoug_

'

couo DETECTA LA EMPRESA LAS NECESIDADES DE CAPACITACION PARA LO
‘GRAR . LA concoaomcm ENTRE LOS PROGRAMAS DE CAPACITACION.Y LOS
BJETIVOS DE LA MISMA-

‘100

.- 100

‘100

100

100 .

- 32.6

POR EVALUACIONES

OBSERVACION DIRECTA POR M

CONSTANTES

€010 DE SUPERVISORES.




PREGUNTA _NO I3

"EL PERSONAL QUE IMPARTE LA CAPACITACION PARA LOS ~PROMOTORES.

DE VENTAS CUENTA CON ALGUN CURSO DE WNIVELACION, PEDAGOGICA,. - .
RESPUESTA 1 PR ECUENCI A %
AFIRMATIVA 1 ) s a2.e
NEG AT s va | X JERRE I a7, e

T o T ‘A L" Ve . L1 00,00




8a.

é EL PERSONAL QUE IMPARTE LA CAPACITACION ~PARA- LOS PROMOTORES "DE VENTAS
. CUENTA CON ALGUN CURSC DE 'MIVELACION PEDAGOGICAT - '

OBJETIVO: CONOCER. Si EL INSTRUCTOR ADEMAS OE CONTAR CON LOS CONOCIMIEN_

TOS SABE TRANSMITIRLOS A LA PERSONA ‘A CAPACITAR
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PREGUNTA . NO 1 4

CONSIDERA USTED QUE LOS PROGRAMAS NE CAPACITACION
INPARTIDOS - POR ESTA EMPRESA SON ADECUADOS PARA €L SUEN DESARROLLO
Of 'SUS PROMOTORES DE VENTAS , ,

T RES PUESTA FRAECUE NCi A %
AF I ABATIVA ' i 7 s9.4
NEGAT I VA ' 2 10,6
T o T a 3 t 00.0
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. B !
& CONSIDERA USTED QUE LOS PROGRAMAS DE CAPACITACION IMPARTIOOS POR ESTA.
‘ EMPRESA , SON ADECUADOS PARA EL BUEN DESARROLLO DE SUS PROMOTORES
DE v:uus"‘ R Lo

-
-

OBRTETIVO - . CONOCER g LOS; PROGRAMAS »Y: EL PEIFIL
DEL PUESTO, ‘PAIA DET!CTAR NECESIDAMS, <DE CAPACITACION. U




QUE. MODIFICACIONES PROPONDRIA USTED PARA OQUE LA CAPACITACION RESULTARA
MAS CONGRUBNTE CON LOS OBJETIVOS ESTABLECIDOS PARA LA MISMA

MODIFICACION

FRECUENC)

NINBUNA

DISPONER  DE = MATERIAL
DIDACTICO

CTENER UN: NIVEL DE
" PREPARACION - MAS
. ADECUADO  PARA LOS
CAPACITORE §

--QUE SE. EVALUE Y SE

REVISE: CONSTANTEMENTE -

LA - CAPACITACION

CURSOS MAS FRECUENTES

- DE  LAS MATERIAS PAS! .

cas o

- 10.98

1000




es.
¢ QUE MODIFICACIONES PROPONDRIA USTED PARA GUE LA CAPACITACION RESULTARA - -

MAS CONGRUENTE CON LOS OSJETIVOS ESTABLECIDOS PARA LA MISMA §

OBJETIVO. cONOCER ALTERNATIVAS PROPUESTAS DEL PERSONAL DEL AREA

PARA EL MEJORAMIENTO DE LOS PROSRAMAS DE CAPACITACION




PREGUNTA NO. 1 6
- =i

89,

) cllt - USTRED: QuE EL LICENC!AD_O £N AM}IIISTRACVIOVI CUEFTA»CQN LA
PREPARACION ADECUADA  PARA  FUNG IR COMO. INSTRUCTOR , ‘

RES PUE ST A F RECUE N.C 1A, %
AF IR MATIVA » . 7.4
mEGATIV A ) s 2.8
T 0 ‘f A L 9 1 000 .
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PREGUNTA! ecn:: usn:o QUE EL LIC. EN ADNINISTRACION - CUENTA CON L4 PREPARACION
‘ ADECUADA. PARA _FUNGIR COMO ms'rnucron?

OBJETIVO: . CONOCER LA IMAGEN —QUE' SE' TIENE EN LA INODUSTRIA QUIMICO-
FARMACEUTICA ACERCA DE LA PREPARACION PROFESIONAL OEL  LiC.
EN ADMINISTRACION. : > :

R et

: . MEGATIVA

CAFIRMATIVA




.PREGUNTA WO . 1’7

- EN ESTA  ENMPRESA . (CUANTOS LICENCIADOS
QUE FUNCIONES OESEMPERAN?

EN . ADMINIS TRACION 'L ABORAN Y

FUNCIO N ES EN | L a E [ 2 4 . %
GERENCIA CAPACITACION . 'e 21
RECURSOS HUMANOS . | . & e 21
MERCADOTECNIA . Cd e e 73
Finanzas | e e a2
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7100

GERENCIA.
OE .

CFINANZAS

" GERENCIA' DE MERCADOTECN

canaciaced N -

| cenencia
TOE
-
c

cnon ~oLa INDUSTRIA oumucd rniuacwﬂu -




']; TABULACION Y anrxcns DEL’ CUESTIONARIO PARA
,* Pnonoronss DE.. VBNTAS"‘




PREGUNTA

QUE REQUISITOS . LE : . PIDIERON _PARA CUBRIR EL

PUESTO DE PROMOTOR DE ' VENTAS.

400

!S‘CVOLA“R_IDAD- :fg:cu'znclkr %
sle,cu_hpAnuA' 12 3
FgEPAaAToB 1A 280 70
. Vsérumo‘s SUP. .YIOC‘ 27
T o T Al_ L . oo i oo
t}memehqg ILHEVCUE.'NCI'A', %
“DE 1A é’illmo's‘ 180 45
v‘o"z;' A s ARoS “ 92 23
‘ uo u!:cgg;mv'a-v rze ) iz
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¢QUE REQUISITOS LE PIDIERON PARA CUBRIR EL PUESTO DE  PROMOTOR DE VENTAS.?

;:sco_‘n.uunn‘o‘ i : ) EXPERIENCtA
100 % : . ) 1 00%

32

14

A SECUNDARIA . - .o . Upg 1 A2 - AROS
@ - pREPARATORfA . . g w0 NECESARIA

S € - ESTUDIO SUPERIORES L DE. 2 A_3 ANOS'




EN EMPRESA

CUAL DE LAS SIGUIENTES

_FUNCIONES REALIZA USTED

" FUNCIONE S FRECUENCI A %
INFORMAR 340 )

VENDER 344 s
A '1l:‘ﬂon'_|_'nﬂ 28 e 72
c omRAR 2 0 o 5o
ntckl.‘u'frn_n‘ .0 Vs




VENDER 86% .

_INFORMAR 83%

'REPORTAR “72%

' coBRAR 50




'SENSTEN PROGRAMAS OF CAPACITACION Y ADIESTRAMIEN O FORMAL- -

MENTE ESTASLECIDGS EN ESTA EMPRESA PARA EL PUESTO QUE

DESEMPERA?

"RESPUE STA - FRECUENCIA e

APIRMATIVA 392 . se
MEGATIVA - e PR, 2

Y. o v ‘A& & - e0.0 = 160




T, ZEXISTEM PROGRAMAS™ DE CAPACI TACION ¥ ADIES TRAMIENTO FORMALMENTE * ESTA_.
BLECIDOS  EM ESTA EMPRESA ~PARA EL FUESTO , - QUE DESEMPERA?". ..

100 1}.‘ § DN
N 98% . L
R 17 (PORCENTAJES) "~




‘ LOS FIOGRAHAS Dl C‘FACCTACIO“ ouc S“ I.PAITIDOS SON’ D!

CARACTER T

CARACTER

FRECUENC I A

TE ORI CO

PRACTIC O

‘rie TL AUt

‘TEORICO PRACTICO -
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. PREGUNTA. -

‘O T

‘COI'IDIR! U‘TED . QUE LOS FIOCIAIAQ D! CAP.CITAGIOI I”A.ﬂbo.
»POI €sTA lﬂPlISA son AD!CUADO' ’ARA [ {9 IU“ numouo OE SUS

B ruuclous‘l

RES P UEST A

FRECUENC

AFI RMATIVA

CNESATIVA




S ;consmcn ‘USTED QUE LDS PROGRAMAS DE'CAPACITACION mrn'rmos “Pom :sn twm .
; SON ADECUADOS  PARA EL BUEN DESARROLLO OF  SuS rmuo‘s? v v _




‘OIE SUGERERIA US‘IED . PARA EL MIIMSIHENTO . OE. LOS ‘HOGIAHAQ

. OZ :CAPACITACION - IMPARTIDOS 7. .

SUGEREN (:u;

FRECUENCIA

"uavou uso De untmn. omacﬂcof

| mavon norunmm.o ™ Los TEMAS QUE
_‘ll'llf €N

Nl tD' Plﬁﬁlll“ S!Al IA’ PﬂCTICO’
M T(OI!GOS v

” mnucmuu I'ﬂ .ACIOH

Oll.l I.“ CUISOO Iu- m 'lelﬂm :




4 QUE SUGERIRIA USTED PARA EL ENRIQUECIMIENTO DE. LOS -PROGRAMAS

DE CAPACITACION IMPARTIDOS T -




"PREQUNTA = Na =9 -

mun TEN LA CAPACITACION EN

;conmun USTED QUE LAS nnsovus our:
JESTA EMPRESA SON IDONEAST =~ =

R n‘tc‘uthcu_' o e

 MESPUESTA

AFIRMATIVA |-

nESATIVA el oo

TOTAL




S COMSIDEMA - USTED QUE L AS' PERSON
:“'l‘sl . SON -LAS" ﬂloQNEAS? B




PRESUNTA ~Ne, 10

"LAS FEHSONAS OUE IHFARTEN LA CA'ACITACION I.'N ESI’A E.PRISA,

Donmanrtnrec‘nu!n‘rz EL TEMA QUE mnnrtlf

“RESPUESTA . © . FRECUENCIA: %
‘AFIRMATIVA - R O, 382 s
“NEGATIVA e e .
rorar - | . eoo 100




_ d LAS  PERSONAS QUE mmrsuu cmcnnclon o~ EsTA sunsu nonman -ur:ct._ R
" MENTE EL TEMA QUE: INPARTEN - L : . - S




V. chch._uS:ouzé ¥ RECOMENDACIONES . -

Concluaioneu

.La 1ndustria Quimieo rlrmncéutica se cnracteriza porque"“
;ﬁn“alto porcentaje (89.5%) de lon;laboratorios que p:oduepn
mkéthﬁentéé. reg;-tr;h ;ua pfograma; de cugaéitacién-en la-
Diréééidn‘ﬂeneralrde Capncigacién y Prodﬁctividéd dependen-‘

;cia de la Schetaria del Trabajo y Previsién Social.

En la capacxtaeién pnra promotoreg de vantas. el pfograf“v‘

ma -es elgborudorprincipglmente por el Depurtamengo de,Hc&égdg~,,

”techia,éoh unh pdrticiﬁnciéﬁ menor del,bepartéménto de R;cﬁr;i'

lnoa Humanos y algunos agentes externoa. ”Eétd es posible ﬁo}~
iﬁla integraci6n 1nterdiacip11naria que existe ‘en el Depurtamen

’}to de Mercadotecnia de,médicoa. psicélogoa. administradores y

'ﬂi“mercaddlogoa principalmente. '

Para la seleccién de promotorea de ventas en la mayor!a
de laa empresaq ‘se requiere de peraonaa con e!tudiou minimos
 ‘de bachillerato y de uno a doa afios de experiencis en ventas.

asimismo.bun alto porcentaje dc éstas (73 7%) realizh un an&-v;
.11:13 de puastos pura doterminar ui loa candidatos poseen los

r;requiaitoa 1ndinpensabloa para ser prouotores. los cunles uon-

;Lnfornar. vonder. reportar. cobrar. y de ser necenario uuxi-33 

'3Jf11ar en la toma de deciaionen para el reclut-miento de nuevoa

promotorcs.

De 1: 1nvelt1¢ac16n reulizadu. co deaprondo que 10- pro-_‘fl

.'grnma- de cnpaettncién -on por lo general teérico-préctico-.

7-'con unl duracibn de 7 a 21 dina y revisién seme-tral, la temi

tica de los miamoa se’. encuentra en. la promoc16n y técnica de

~,;

proxi“

uvontaa.:nal com( temas medioa generule-..el porcentaJ




‘fi'A e m-do'ehire phdi'y éﬁrbi e-'de 63% ﬁari'lbi'primér6| y 37% pa-

:rl los legundos.:Loa temau ‘que mis se tratan son: promocién.}
'técnicnn de ventas, pngtpmia. patologia, tergpégticn, d{ln;gh
}y farmacologia. ‘. » ._ ) - 7
’ Se determiné que el 89 4% de 1os cur-os de capncitacl&n
'-on ndecundos y dan re-pueutl a 10- vncion que se van crenndo
.en ‘el desempeﬁo de la actividad por ello Be contideran apro-
_:piado- los modios por los cualen ae determina el tipo de capa'
citacién que ae. requiere. eatcs medioa son-:observncién dtrec
“ta’ por parte de 1os aupervisores (52 6%), exémenea periédicos
(21%). comportamiento. del producto en el mercado (15, B%), su-
. tgerenciaa del promotor (5. 2%). Por éato es que un 47. 4% de -
. las empresaa eatin conformea con los actuales nétodos de capa
”citacién para promotores ¥ no proporoionan modificncionea en
vlos mismos. ' ‘ I
Un 21% - de laa empresas pugn6 por un. mayor nivel de.prepa
rncién por parte de loa capacitorel ‘a fin de que eumplun sin

'-mayores dificultades. laa necesldades que emanen de eutoa curﬁr

'son. ei 31 5% peso & no presentar una opc16n abiorta a lou ac

tuale- cur-os de cap-citacidn par- promotores de ventl-. de-

.clararon que el rosultado de los mismo- no es. 6pt§mordeb1do -

',principallente a tros factorel-:ﬁ'

fa) Inluricienctl y poca dilponsbilidad dc uatertll didic f

tico.'“

”b) L. frecuencil tan elpuciada de cur-oa sobre

.bllica-. y:

'~e) La taltl de -v-luaciones y revialonen sobre los rolul_

tados de 1. capacitacién._



“"mesaa redondgs y cueationariosf

116-‘
Del per.onal eneargado de 1npartir los curnos ‘de c-paei»

"taci6n a promotore., el 52 6X recibe previamente un. curso de

'nivellcién pedngégica. del totaI de cursos impartidos se obtu

“vo que ‘@l 89 6% de los miumol se ev.luan a su término median-

,te exlmenes tanta orales como e-critoa, reuniones en grupo. .

del restante 10.4% no se obtu
vo infbrnacién sobre si reali?an o no evaluaciones de.ios‘éug

[-T-1.] 1mpnrti¢oa.
El an&lisis de las conclusiones nos llevan:a probar la

h;p&teiis eatablecidavy cumplir con el objetivo prcpueato en_

eata'iQVQstigaéidn.Q'
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Recomendaciones

) ’La indus§ria qdimico farmacéuticé»feqqigre_deVunavplaneg -
,éidn_érbfesiogtéficq gh'ﬁus éregs de capécifécién, debido a -~
'la,altaucqncentpacidn de ﬁédicos.vy a que como ébord#ngdoéés
de estﬁ‘funéién,‘el médico esbun brofegioniﬁtg‘que sd forma;
ciép es m&s cientffica. . .

k  La industria quimico farmacéutica requiere de . &rupos de
thaﬁqjo con una 1ntegraci§n de prpfesipnistns con formacién -
homogénea, de . acuerdo con los obJetivos-d§ capa?itaciﬁn.‘

Los equipos de trabajo encargadoa de la capacitacién pa-_r
ra . promotores de ventaa de los laboratorioa quimico farmacéu-.
.ticoa deben tener una integraci6n de acuerdo con laa caractee

.risticaa de cada ‘uno de los temau que contienen los programaa

:de_capacieaciﬁn;

Profesionista. e - Temas
Nédico o Aapectos'y caracterisflcan médibga{
Hercudélogdﬁ e ‘ Promocién y tecnicas de ventaa.

Admintstéaddreé . _Planeacién y control de mercadoa.

En 1os laboratorios quImico farmacéuticos Que se encuea~'
tn”on se encontr6 que en una proporciﬁn menor al 50% de lost-‘
eapacitadores se preparan con cursos de nivelacién pedagégiéa.»
,por 1o que se recomiendn se. le de la importaneia deblda, ya -}
que significa el saber transmitir e impartir los conocimien-l

1tol a -uu promotorea de ventas.,‘,




ii8.

V. EL PERFIL DEL LICENCIADG EN ADMINISTRACION COMO CAPACITOR
PE PROMOTORES DE VENTAS EN.LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEU-
TICA ' ' : '

El licenciado en_adminigtracién en la industria quimiéo
farmacéutica ea un profeeional due éueﬁta'éon'la preparacién
adecuada para llevar a cabo la imparticicn y e1 desarrollo de
1os programaa de capacitucién a los prcmotores de ventas de -
diqha induatria. dado .que su preparacionkle.permite conocer -
.-las &reas de recu}aosfhumanoa y‘mercadotecnia. por lo que eés-
é08’cohocimiehtds coadyuvan a que eéte piofesional tenga un =

'buen nivel de preparacién que le permite ln adecuada tranami-

,aién de conocimientos ‘a. los promotores de ventas.
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ANEXO 1

_LAS VEINTB PRIMERAS ENPRESAS FARNACEUTICAS DEL MUNDO

DE ACUERDO A SU VOLUMEN DE VENTAS EN 1980 .

VOLUMEN DE VENTAS..

Johnson -and Johnson

~Estad§!fUn£dos

“CQ"PANIAS_. PAIS {millones de dSlares)
 Hoechest Alemsania Federal 2,441
‘Bayér. Alemania Federal .Z.iﬂg
Merck Estados Unidos 1,896 7
Ciba-Geigy Suiza ‘ 1,829 . -
American Home Products Estados Unidos 1,681
(en México Wyeth-v=1es) : - : : Dot
Hoffmann-La Roche Suiza C1,477.0 7
Sandoz Sui;é‘ ” '?1.355ﬂ*77{“”
-beefzer- ‘Est;dos Un1dosf . 1!?3i5;
-Uafner‘Lahbert Eatadoijuﬁidoé'? "vi}IBBf-f -
Tekeda Japén - : 1,163
Lilly. 'Estados Unidos i,156 0
Bristol-Miyers " Estados Unidos = 1,151 "
Boehringep‘lngelheim ’»Alemﬁp;a,ﬁederal'v -1,150;'7
Smith Kline & French Estados Unidos 1,065
Squibb Estados Unidos 1,096
‘Rhome-Poulen Francia 1,000
,'GlaxOZ_ k ’ -Gran Bretafia _‘973f~
Up John Estedos. Unidos 937
Schering ?loygh' Ea#ados Unidoé .QOSf
86

“"Fuente: .BRUDON PASCALE,

,vtiora Mode-ﬁ

: 7:pégina 32. {’)
'f(é) "Anﬁlisia ‘de 1as empresas crasnacionales"
' agosto de 1985._‘ ' v

> Hediclmentu Pour Toul en I'
. Les uultinationalen Pharmaeeutiquea Suiaues Foce au-

exemple du ng;que. Jpn;o dq,1953, e

'El Dia, 2

nﬁ-aooo,~




ANEXO 2

PRINCIPALES EHPRESAS FARHACEUTICAS EN MEXICO EN 1978
AGRUPADAS POR PAIS DE ORIGEN

' .‘Otras 280 Empresas

o S - . Afio  de
' B . % Mercado No. de % del' inicic
_EHPRESA_S . _PA.IS L ‘acumulado - Produc. -mercado en
: : S ‘ o - México
Mercado controlado U.S.A. 100.00 - 17,500 )

- Wyeth . Vales (AMP) U.S.A. i 25 .3.45 1944
. Abboii T U.SaA.. 60 2.99 1944
Pfizer U.S.A-. 60..2,83 "1951
. uUp - John ' . U.S.A. 34 2.68 1955
Sheramex L U.S.A. ;49 2,36 1950
. Syntex USAL 37..2.33 . 1944
Merck S.D. U.S.A. .46 2,17 . 1956
... Mead Johnson U.S.A. 44 2,01 1957
S Lilly U.S.A. 76 2.00 - 1943
Squibb U.S.A. . -87 . 1&71 1943
" Winthrop (Sterline) U.S.A. 43 12,87 - .
‘Ayerst-ICI . U.S.A./G. B.‘ ”40'_1.57-u1958
*‘Merrel Int. - T U.S.A. . 34 ‘1}49 1957
- -8Smith Kline & Prench U.S.A. - 46 1,37 L
.- Parke’ Dnvi- (Varner)ng,S.A. .59 71434 1942 -
‘- Searle . L ULS AL B R ©31 71017 1958
"Lederle’ (A Yanamid) U.S.A. . "34.20 43 ' 1.16 1958
Promeco (B.I. ) Alemania - R "'34 . .2.26 | 1954
‘Bayer Alemania ;33 1.94 1957
Hoechst Alemania 2 -46..71.,77 - 1957 -
~-Schering Ag Alemania - 507 1,75 1958
‘Boehringer I Alemania ' = R 7’30 ..1.62-. 1970
.Lakeside (B.M.) Alemania 10,90 40 - 1.56 1953
- Ciba-Geigy .Suiza BT 62 3.78 1944 .

"Nestlé Suiza. _ ‘17, 2.48 - .
Roche Suiza o oL 's87 "2.34 1948
Sandoz Sutza - 8.8l - S 045 1,21 1947
.Bristol - . Gran.Bretafia R 23 '2.69 1959
--Beechamm: : " .Gran Bretafia. - . '4.05 147 1,36 1957
‘Roussel. (Hoechlt)’* Francia = .. 189 40 -.'1.89 1953
: R - 39415 T
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Ciin-Byla de México,; S.A. .
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Cooper Lauxler;'S.A.kde é;v{[
Corpobacién‘Alvi. S.A. de'c{v.Q ,
Cutter Laboratories de. México. S.K:H’o
Cyanamid de México, S.A. de<c.v:'f o
Diamex. S.A. derc v.‘ -
Degort's Chemical S.A.

s,"’f‘

Dolbrn Especialtdadon Farmuc.
Delta Ctld B A.
Dorivados'de Gaun;ﬁs.A;f

Do--Var de Héxico, s. A.

de cv.i

Doker. S.A,,EQ;‘”



55.

86,
57,
58.

89,

- 604

61,
62,
63.
- 64.
65.
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67,

68,

69,

Eli Lilly y Cla. de México

S 12a.

Echegollen Hernéndez Miguel

Er Squibb et Sona de México.

Especificos Stendhal, S.A. .

Esperanza Espinoea‘Limén

Esféblecimientéa-crey. S.A..

Eitablqcimientos Gyneco, S.A.

‘Eur-o-Flex de .
Fﬁrm'Laboratoribs,.S.A. de C.V.
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’Farmacéutlcathlihger ﬁéx1eaﬁ§;"$;A;--”‘j

Farmacéutica Interameriéana, S.A.
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farmacéuticos
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Farmacéuticos
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't;iqﬁféiié carlo Erba, S;A;:

Dentales, S.A..

‘Levatin, S.A..

Rayere, S.A.

'Univoréglha;fﬁ.K}'

S.A. de C.v.

México, S.A.. e »j:_rl~

Altamirano de'léx;¢§f

D!Glesa;uS.A.
Duﬁﬁaf.kS.A.”
Fafmolanda. S.A.
Kudivan, S.A. ‘
Lakeside, S.A. de E}&.;>»f

Lancet, S.A.

Hexicanqa.;s;A, v?

Vilcam, S.A.
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.83, Fisonn'ﬂéxicana; S.A.

84. Formiden, S.A.

85. Fort Dodge Nova, S.A. de C.V.

86. Garcfia Espinoza Ma. del Carmen

87. Gelcaps Exportadora de México.: &
88. Galvi, S.A. 7 R 7
89, élaio de México,‘s. A. de 6. v;y:‘”
90. Greccd.Phafmaceutical. $.A: e
91.‘6}131 Hermanos, S.A.

;. 92. Grupo cgrbﬁl} S.AL -
‘QS.'Grupdeoulnel. S.A.

' 9#,‘thnemﬁnn. S. A. .

95. Harbin leorltorion de México
96. Hecqar de,ﬂéxico. S.A.

'_97;‘Helbebvde‘néxico.ls.A."”

98, Henry K. Wampole .y Cfa. de HG*f&og»
99, Hervi;'S.A; k SRR

. 100, Hosbon, ‘S.A.

101, Hycel de kaxico. S.A. de C.v.
.i02.v1b1ncd1cnl de Héxico ”.f o
103. :Ibsa Industrial 5101681ca, S;A:f*“
id‘;«zcx de uéxico. S:A. de- c,v,;};£<»
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;Ind.x de Héxico. s A.

'i_Indultrial Biol. Hexicanas

V”Ind- Furmal Andromaco

;ind; -edtcinqlgAmeric!



Industrial Farmacéutica Remir
‘113. Industrias Cortem, S.A. o ‘
114, Industrias Galosi, S.A.

115. Industrias Qufmico-Farmacéuticas
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121. Johnson Et Johnioﬁ dq’ﬁéxicé.s;A. L
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200.
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Lep;tiéjde México
Le Roy, S.A.
Liomont, S.A.
.qua; S.A. v
Manuell, S.A;
HerHVet} S;A;
Messel, S.Ag;
Hilei‘de>M§x1co:~
Myn, S.A. .

Naver

Noblex, S.A..

orai-B . _
ordofiez, S.A. deyd.fﬂ
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Queralt Mir, 5:4.75'
Rgﬂst;rkd;>i6xic6; s;ﬁ;;
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Roto Fill, S.A.
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235,

236,
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. 240.

2415
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-qugrlforiod Tdrﬁéi{ S.A... .
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*#ltiﬁéi,rs,x.
Lemery, S.A.

L., Aguilar, sﬁa;}iu
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. Medimport, s. A{ qo‘c.v.':?

“ Menamex IR

. Merbargao,
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Labqraforios Selder -
Laboratorios Senosian, S.A.

Laboratorios Serva, S.A.

Laboratorios Silané-, S,A;;

Laboratorios Sydenham. S.A.
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Laboratorios Theissier, S.A.‘g;
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Mirapac,rs A.
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