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INTRODUCCTION

El objetivo del presente estudio, pretende ha
cer un andlisis de la situacidén actual que prevale-
ce en el mundo de la comercializacién, analiza en -
forma breve y concisa, los origenes y el desarrollo
desde la antigiliedad a nuestros tiempos, y la evolu-
cién que paulatinamente ha tomado éste concepto. Se
intenta sembrar una semilla que con el paso del ---
tiempo germine, que dé y amplié nuevos conceptos -
| que pefmitan introducirse en nuevos campos.

Considero que es dificil el llegar a una co--
mercializacién personalizada de todo tipo. de bienes
o servicios, pero pretendo, que aquellos en donde -
se requiere un mayor contacto humano, se inicie el
cambio, un cambio que acerque mids a los hombres en
ese constante ir y venir de mercancias, un cambio -
que propicie un mejor entendimiento y una mayor sa-
tisfaccibén, tanto de las necesidades del consumidor
como las del productor,.

Debido a que el planteamiento del problema --
por si solo es complejo, detallo en forma breve las
soluciones, dejo pues asi a los especialistas y estu
diosos del 4rea, el campo libre para que sean ellos
- quienes con el paso del tiempo nos vaya acercando a



mejores soluciones, se vayan desarrollando los sis-
temas, que al elaborarse a gran escala reduzcan los
costos y permitan el que todo aquel que comerciali-
za alghn bien o servicio, tenga la opcibn de hacer-
lo en una forma mis personalizada.
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CAPITULO I
BREVE  RESERNA

1.1  ANTECEDENTES DE LA MERCADOTECNIA
Comercio en la Edad Antigua.

No se logra fijar en el tiempo, el momento --
exacto en que nace el comercio, se piensa que cuan-
do el hombre primitivo despues de dejar de ser ndma
da o errante, toma una vida sedentaria, comienza a
producir dentro del campo de la agricultura o den--
tro de la misma cacerfa, y comienza a tener exceden
tes de esa produccibén, asi nace la necesidad de in-
tercambiar por otro tipo de bienes, que é1 no es ca
paz o no tiene tiempo de producir; se inicia todo -
en un trueque de mercancfas en una forma muy rudi--

mentaria.

Esta forma de comerciar, prevalece durante mu
chisimos siglos, hasta los primeros origenes que en
~ contramos de las civilizaciones mis avanzadas, que

" se sit@an alrededor del afio 2000 A.C.

Existe diferencia de opiniones entre escrito-
res e historiadores, al afirmar, donde se inicié o
fue 1la ‘cuna del Comercio en el mundo; algunos aseve
ran que fue en China; para otros en la India, Per--




sia, Arabia o Egipto.
CHINA

De acuerdo a las diferentes opiniones, empeza
ré el estudio con China; donde se han encontrado --
vestigios de la existencia del hombre.

Alguna de las notas de Sau-Ma-Ch'ien, descri-
be, que 110 afios A.C. aproximadamente, China creé -
ciertos empleados para poder regularizar el comer--
cio; compraban los productos indispensables para la
vida, cuando habia en abundancia y como consecuen--
cia sus precios eran bajos, para poder elevarlos --
cuando escaseaban.

Los chinos siempre fueron aficionados a via--
jar y como resultado, ésto tenia actos de comercio.

Es posible que la seda y las telas de seda --
constituyeron una fuente fuerte de sus transaccio--
nes; la industria y el arte alcanzaron desarrollo -
extraordinario y asf lo demuestra la historia, pues
-objetos que se descubrian en Europa siglos antes, -
los chinos los habfan utilizado.

Por la situacién geogréfica de China, el co--
mercio estuvo restringido, puesto que por tierra -
se encontraba la regién montafiosa del Tiber§ para -
la facilitacién de sus transacciones mercantiles --



los rfos: Yang=Tsé-Kiang (ancho, profundo y navega-
ble en gran parte), Hoang-Ho (recorre llanuras y en
cuentra facilidades para salir a la madre), Amur --
(en el Norte, que hoy forma parte de los limites --
con la Siberia oriental) y Si-Kiang (en el Sur, que

desemboca en Hong-Kong).
INDIA

Por la riqueza natural del suelo y por las am
biciones que despiertan esas riquezas a paises ve-
cinos (los asirios, babilonios, persas, Alejandro -
el Grande, etc.) la India ha tenido incidentes en -

su desarrollo.

Un almirante de la flota macedbnica, Nearco,
siguié por el rio Indus y las costas occidentales
de la India; a través de la descripcibn, di4 a cono-
cer las riquezas naturales y el comercio; el comer-
cio que habfa en Egipto, Tiro, Babilonia, Europa y'
China; mercaderias que ofrecian especias, las mate-
rias tintores, el algodbén, las piedras preciosas,
las perlas, el marfil, maderas.

Pueblos que comerciaron con la India:

China al Este; egipcios, griegos y romanos en el --
Oeste.



PERSIA

Ocupada por individuos de origen ario en su -
mayoria; Ciro reline a tribus persas para constituir
un imperio fuerte que le permitidé introducirse en -

el comercio con enorme preponderancia.

12 Después de Ciro, debemos considerar a Dario I,
quien realiza diversas obras que tienden a mejo
rar la agricultura; hace que el curso del Indus sea
explorado por el capitédn Scylax, quien también nave
ga en el Océano Indico y todavia el deseo del monar
ca de crear una comunicacibén de la capital de su im
perio, con el comercio del mundo, se hace evidente
por la creacién de diversos puertos en la costa péz

sica.

Los persas con sus expansiones territoriales
fomentaron el comercio asidtico y aumentaron el nG-
mero y seguridades de las comunicaciones, estable--
ciendo ciertos mercados regulares.

EGIPTO

Uno de los pafses que se ha considerado ori--
gen de nuestra civilizacién.
12 Breve Historia del Comercio.
Alberto Ma. Carrefio, pdg. 31



Estos se caracterizaron por la evolucién ar--
tistica en sus templos, monumentos, joyas, telas y
teniendo ésto como referencia se puede aceptar que
Egipto fue uno de los imperios comerciales mis im-
portantes antigliamente,

2 En la época de los faraones, el comercio -
al por mayor constituia un monopolio de la familia
real, la cual tenia el derecho de contratar, de --
comprar y de vender grandes cantidades de produc--

tos alimenticios y de otras clases.

Entre los sfibditos, solamente las familias no
bles tenian la exclusividad de vender determinadas
mercancias (tejidos, objetos de metal, etc.)

FENICIOS

Uno de los pueblos que llegé a considerarse -
muy importante en el comercio maritimo; 3 Fueron
los primeros en ejercer el comercio internacional
200 A.C. y llevaron de un pais a otro mercancias,
costumbres, técnicas de construccién naval; navega
ron por las costas griegas, romanas, africanas, es
pafiolas y portuguesas; tuvieron contacto con Egip-
to, Arabia, Persia y la India.

4 Establecieron centros muy importantes en -

2 Tomo I Enciclopedia Infantil
3-4 Comercializacién Dinimica, P4g. 21-22
Fco. Laris Casillas



diferentes ciudades del mundo muy apartadas. Flore-
cieron con su distribucién de ideas y de cosas 1000
afios A.C. y empezaron a decaer al asociarse con ~-
los guerreros persas 500 anos A.C. al trocar merca-
derias y paz por soldados y muerte.

La actividad comercial de los fenicios dié na-
cimiento a las modalidades sociales de las puertas
y factorias; asf{ como a la regulacién del comercio
por medio de tratados, que contribuyeron en gran --
parte, a la iniciacidén del crédito.

GRECIA

Los griegos, por su expansién cblonial y el -
comercio, generalizé el uso de la moneda acufiada.
A estos se debi6 la Ley Rodia, que consistia en el
reparto proporcional de las pérdidas que resultasen
de echar objetos al mar, para salvarlo, entre los
interesados en el manejo de un buque.

El Comercio en la Edad Media

En el siglo V después de C., las invasiones -
b4rbaras que rompieron la unidad politica romana, -
dieron nacimiento a los estados germinicos, que --
orientan asi al comercio en una forma particular, debido
a los peligros de los transportes terrestre y mari-
timo, por el pillaje, establecié por 5 siglos un de
terminado territorio,;hééta que hubo necesidad de -




hacer pGblicas las transacciones para que no se con
siderase un asaltante el comerciante, creando el -
mercado como lugar pGblico para hacer transaccio---

nes.

En el siglo XI D. de C. el comercio recibe un
gran impulso, afirmandose con el establecimiento de
los gremios comerciales con sus reglamentaciones --
que les dieron monopolios y crearon la institucién
de los cénsules, que tenian la misidén de juzgar y -
decidir sobre los conflictos suscitados entre los
miembros de los gremios.

En ésta época el comercio oriental estuvo en
manos de judios y 4rabes, siendo las cruzadas la --
ocasibén de su auge, en el que Venecia, Génova y Flo

rencia destacaron.

Estas ciudades extendieron su comercio en los
paises, escandinavos, nérdicos y germdnicos, pero -
principalmente en el mediterrédneo.

| En el mar B4ltico los peligros en la navega--
“cibn ocasionados por pillaje y pirateria, dieron --
origen a las asociaciones y ligas comerciales como:
Liga de Suavia, Liga del Rhin o la Liga Hanseatica.
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S Estas ligas tenian por objeto la proteccién del

comercio contra los ataques de los piratas y sefio--

res feudales, asi como la negociacibén de tratados -

comerciales.

Alcanzando prosperidad ciudades como Brujas,

Gante, Amberes, Amsterdam, Lieja, Loraina y Malinas.

6 LAPSOS DE PREDOMINIO COMERCIAL, ECONOMICO

PAIS
EGIPTO

FENICIOS

GRECIA

ETRURIA

ROMA

CONSTANT INOPLA (BIZANCIO)
VENECIA |
ESPARA

INGLATERRA

ESTADOS UNIDOS

RUSIA

JAPON

5 Derecho Mercantil
Pag. 34
Lic. Arturo Puente.

6 Comercializacibén Dindmica

ANOS
2000
1500
600
800
300
100
1150
1490
1650
1890
1930
1960

DE PREDOMINIO
1000 A. C.
- 500
- 300
- 350 D. C.
- 250
- 1420
- 1400
- 1900
- 1950
- 1995

- 1968
-7

P4g. 23 Fco. J. Laris Casillas
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1.2 UNIDADES DE CAMBIO EN EIL. MERCADEO

Anticuamente el hombre tenia necesidad de dar
una mercancia por otra a cambio, a ésta forma de co
merciar se le llamé trueque; forma muy primitiva --
que viendo los inconvenientes que ofrecia al inter-

cambio fue necesario desplazarlo.

7 Inconveniente del trueque:

. Carencia de una unidad comin para medir y deter-
minar el valor de los bienes y servicios.
Carencia de una doble coincidencia de interés.
Inexistencia de una unidad satisfactoria, en fun
cién de la cual se suscriban los contratos que -
requieran pagos futuros.

. Carencia de un método para acumular poder de com

pra.

El cazador primitivo que pasaba varias sema- -
nas elaborando flechas y arcos, queria cambiarlos -
nor muchas diversas mercancias para su superviven- -
cia, no simplemente por alguna enorme cantidad de -
mafiz que producia alguna persona; o bien, si estaba
de acuerdo en aceptar a cambio una enorme cantidad
de maiz quiz4d tuviese que buscar otras relaciones -
de trueque, en las cuales ofreciese una parte de su

7 Economia de moneda y banca
Chandler, pég. 8
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maiz adquirido por ropa, lana y otros.

0 sea el productor original debfa tener dife-
rentes relaciones de trueque para adquirir el surti
do de bienes que iba a necesitar.

El tiempo que requeria para hacer el trueque -
se lo quita al destinado a la produccién y como con
secuencia se retarda la acumulacién de la rique:za.

Al iniciarse la minerfa, los metales fueron -
desplazando paulatinamente a otros articulos como -
patrones de valor. E1l bronce, el cobre, el hierro,
la plata y el oro, por su peso reducido y su repre-
sentacién de gran valor en un espacio reducido, ---
constituyen el dinero de la humanidad. La moneda me
tdlica se remonta a 700 afios A. de C. con los Li---
dios que fueron los inventores de la moneda que ha
sido utilizada como unidad de cambio y medida de va
lor.

8 Las primeras monedas acufiadas aparecieron en Li-
dia hacia el afio 700 a. de J.C. confeccionadas en

electro, aleacibn natural de oro y plata. Presenta-
ban rudimentario disefio y perfil oval u oblongo con
impronta en una cara y estrias en la opuesta, produ
cidas por irregularidades del yunque sobre el que -
se moldeaban.

8 Gran Enciclopedia del Mundo, Tomo 14 P4g. 206
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Estas monedas recibfian el nombre de estateras

del latin statera, peso o balanza.

Con el perfeccionamiento de la acufiacién, apa

rece la decadracma de Siracusa (415-405).

En el sistema monetario romano aparecid el as'
libral 4 A.C.; en el imperio romano se clasifican -
en 2 periodos:

1) Primeras monedas acufladas en Roma hasta Augusto:
(16 A.C.) vy,

2) El1 imperial, que finaliza con la caida del Impe--
rio Occidental en el 476.

El origen de la moneda china no se ha podido
establecer, pero se asegura que las mis antiguas no
se remontan mis alld del siglo VII A.C.; en el comer
cio primitivo chino se utilizaban como simbolos de -
valor cuchillos, tejidos y otros, y esto fue susti--
tuido por modelos metdlicos de los mismos objetos.
J.a primera moneda China fue el Tao o cuchillo en el
periodo de H'wan 650 A.C.

9 Las primeras monedas acufiadas en las Américas fue-
ron de 8 reales, la acufiacién se le atribuye al rei-
nado de Felipe II (siglo XVI)

9 Gran Enciclopedia del Mundo, Tomo 14‘Pég. 208
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1.3 DEFINICION DE MERCADOTECNIA

10 Mercadotecnia es el andlisis, organizacibn, pla
neacién y control de los recursos, politicas y acti
vidades de la empresa que afectan al cliente, con -
vistas a satisfacer las necesidades y deseos de los
grupos escogidos de clientes, obteniendo con ello -
una utilidad.

La definicién de Phillip Kotler abarca aspec-
tos importantes: Enfoque Orientado al Cliente: La
direccién tendrd la necesidad de orientarse al mer-
cado de su interés y asi tendr4i mds oportunidad de
obtener beneficios por tratar de encontrar mejores
formas de satisfacer las necesidades de los posi---
bles consumidores.

Mercadotecnia Integral: Se hace notar cuando
los departamentos que integran la empresa tengan la
misma forma de pensar, manteniendo su labor exclusi
vamente orientada a satisfacer las necesidades de -

los clientes y asi poder obtener un beneficio.

Obtencién de utilidades a través de satisfa--
cer al cliente: Viendo la situacién de competencia
actual entre fabricantes es necesario que las fun--

10 Direccidén de Mercadotecnia
Philip Kotler 1ra. Ed., pég. 25
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ciones de la empresa se mantengan enfocadas al ~--
cliente, as{ hay mis posibilidad de obtener utilida
des dando satisfaccibén a sus necesidades o deseos.

1.4 DESHUMANIZACION EN LA COMERCIALIZACION

Los registros de la historia nos dicen que --
cuando el hombre comienza a producir mis de 1o que
necesita, se inicia en la comercializacién de perso

na a persona.

Considero que el trato comercial de persona a
persona empieza con el trueque de mercancias; espe-

cializdndose los individuos.

La especializacién significa que el individuo
tiene que estar preparado para dedicarse al trabajo
o al comercio, la familia no satisface todas sus ne
cesidades y se valen del exceso de lo que produce
para cubrirlas teniendo relaciones de trueque con -
las deméis familias, tribus o comunidades enteras.

Los que poseian excedentes tenian que utili--
zar tiempo y esfuerzo en buscar a quienes estuvie--
sen en posesién de excedentes de algo que necesita-
ban. Al encontrar a la gente era necesario entablar
negociaciones para poder llegar al intercambio de -

“mercancias.
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11 Podemos conjeturar que algunas de las préacticas

primitivas de venta personal se iniciaron en los --
tiempos de trueque, como la venta emocional, la re-
ciprocidad y otros por el estilo. El trato perso--
nal en el intercambio continfa, pues la especializa
cién econémica aumenta la importancia del trueque

y esto estimula la aparicién de mercados locales, -
en los cuales se concentraban diferente tipo de mer
cancia en una misma localidad. La aparicién de es--
tos mercados da pie a que hubiese determinadas per-
sonas que se dedicasen al comercio y no a la produc

cién.

Algunos elementos que hicieron que el comer--
cio tuviera esa fluidez los podemos identificar co-
mo: balsas, la navegacién sobre rios, el dinero, el
nacimiento de la rueda, las rutas de navegacién o -
el nacimiento de caminos, permitieron acercar a 1los
hombres, tanto en sus culturas, como en el comer---
cio, muchos siglos de un trato directo entre produc
tor y consumidor,

Puedo mencionar que durante muchos siglos se
mantuvo casi estdtica la forma de comercializar pro
ductos o servicios y ha sido desde unas cuantas cen

11 Difsccién de Mercadotecnia, Phg. 24
Kotler
2a. Edicibn
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turias a la fecha, que el desarrollo se ha dado en

forma precipitada, en forma acelerada, con un cam--

bio constante.

El trato comercial de persona a persona empie

za a ser desplazado y tiende a desaparecer por el -

uso de nuevos mecanismos que acercarian mis a la --

gente con la mercancia pero que su uso despersonali

zaria mas su trato.

Algunos de los mecanismos con los que empieza

el cambio son:

. La imprenta que ha permitido a los pueblos desde

'Su mismo nacimiento, el tener mayor acceso a la -
informacién, a una informacién que antes se éncog
traba limitada a la clase noble, porque era muy -
costosa. La reproduccién de documentos o de 1li---
bros ya que estos se hacfan a mano, en el momento
que es posible producir textos en grandes volﬁme‘
nes o a grandes escalas y que permite hacerlas --
llegar a grandes distancias (que antes podfan con
siderarse insuperables) a clases sociales de di--
versa indole. Empieza a manejar la informacién, -
ya sea para transmitir cultura, informacién o men
sajes con vias a4 una comercializacién que desper-
sonaliza el contacto entre los productores y con-
sumidores.
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Desde el nacimiento de la radio, desde el momento
en que comienzan a salir al aire las sefiales y en
piezan a ser escuchadas desde cercanas distancias
en un principio, hasta todo el planeta en la ac--
tualidad, hemos visto como llega a oidos del con-
sumidor la sugerencia directa o subliminal de que

consuman tal o cual producto o servicio.

El cine, ese suefio que nos hacen vivir a través

de una sucesién de fotografias. Toda la publici--
dad que en los cines se despliega, hacen que el -
piblico sea un gran consumidor de productos o sa
tisfactores que muchas veces no necesita, pero --
que en forma subliminal le ha sido inyectada la -

motivacidén para consumirlos.

Todos conocemos la televisidn, sin embargo se con
tinda en estudio, los efectos que éste aparato es
t4d produciendo en la humanidad, algunos piensan -
en el beneficio, otros en el dafio que estd ocasio

nando.,

Se tiene diferente tipo de legislaciones en -

diferentes paises, para lo que es publicidad en te-

levisién, as{ encontramos que en muchos paises de -

‘Europa, la publicidad de lo que son cigarrillos, al

coholes o determinados productos, estd totalmente -

prohibida, en otros por el contrario, se tienen --

spots o anuncios comerciales en donde constantemen-
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te estdn incitando al ptiblico que va desde los més
pequefios hasta la gente senil en el consumo de de--

terminado producto.

Este aparato, reconozco que ha traido o ha --
contribuido grandemente al desarrollo de las cultu-
ras, pero los perjuicios o los dafios que ha estado
ocasionando, nos son desconocidos. La televisibn -
ha dado pie, para que se desarrollen, para que tra-
bajen en forma concatenada otras ciencias, desde el
mismo estudio del comportamiento personal, hasta el
comportamiento de las grandes masas, de estudios mi
nuciosos de lo que es el impacto que una imagen cau
sa en el cuerpo humano a través de sus reacciones -
psicofisiolbégicas, hasta motivar o sugerir el que -
personas que no se encuentran con una estabilidad -
emocional adecuada, lleguen a ser grandes consumis-
tas o criminales, la despersonalizacién, con ésto -
llega a 1limites exasperantes, a limites a donde vya
no se tiene nocién de quien ve tal o cual cosa, de
quien compra tal o cual producto, de quien la fabri
ca, de como se fabrica, de quien la vende, Ginicamen
te nos llegan imigenes sugestivas que pueden o no -
ser benéficas, pero lo que si estoy segura es que -
‘deshumanizan a la misma humanidad.

Desde el momento en que la gente empieza a coO
mercializar, trata de encontrar alghn medio de di--



20

fundir informacién. La publicidad actual se basa en
el estudio de la psicologia individual y colectiva,
puesto que su fin es mover la voluntad de la gente,
para determinada direccibn, para poder provocar la

compra de un determinado articulo.

Debo citar sin embargo que estos Gltimos cam-
bios han permitido el que la industria progrese, el
que los sistemas de transformacién o de fabricacié6n
se agilicen y que con ésto, se logren precios mis -
bajos por una produccibén a gran escala. Se han desa
tado también guerras entre fabricantes, para no per
der porcentajes de la masa consumidora o para arre-
batdrsela si es necesario, todo esto ha dependido -
de los recursos econémicos en gran parte con que --
cuentan las empresas, inclusive los gobiernos, de -
la sagacidad o de la inventiva, de esa gran ciencia
que cada dia se estid renovando, que es la publici--
dad, con todo ese conjunto de estudios de comporta-
miento, que nos llevaran mas a la mecanizacién del

hombre que a la humanizacién del mismo.

Citaré un ejemplo que permita vislumbrar en -
forma clara y explicita, lo que ha estado pasando,
no hablaré de marcas o marca en lo particular pero
si de sus efectos que en cualquier hogar, que ha --

‘cualquier persona han causado.

Un ejemplo clisico podria ser el gran des---
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pliegue de publicidad que se hace para inducir al -
consumo de los derivados etilicos 114mense a éstos:
Ron, Whisky, Brandy, Ginebra, Tequila, Sake, etc.;
por todos los medios constantemente vemos la induc-
cibén a que la gente consuma éste producto, desde --
los impresos, la radio, la televisibén, el cine; to-
dos conocemos los efectos que éste producto ocasio-
na en el organismo, sobre todo cuando son ingeridos
en exceso. Sin embargo lo sutil de la publicidad --
nos hace tenerlo en nuestros hogares o en nuestra
vida cotidiana, ya sea porque es un simbolo de pres
tigio o porque nos quieren tener en un estado animi
co que no permita tener una eleccibén totalmente 1i
bre.
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CAPITULO II
ANTECEDENTES DE LOS SISTEMAS DE MANEJO DE GRANDES
VOLUMENES DE INFORMACION

2.1 PRIMEROS METODOS DE CALCULO
C4lculo con los dedos:

Originalmente los dedos fueron instrumentos de
cilculo para el hombre, los cuales representaban ca-
da uno de sus animales o medidas de grano que tenia
almacenado.

_ Las sumas sencillas se hacfian contando los de-
dos ej. 3 + 4 = 7; ademds se fueron creando formas
mas complejas de cédlculo para operaciones mas avanza
das, en donde el estudiante aprendfa la tabla de mul
tiplicacién hasta 5 X 5 y de ahf en adelante los cédl
culos producto de cualquier nfinero entre 5 y 10 los
hacian con los dedos.

Supéngase que se desea multiplicar 9 X 7, y a
fin de lograrlo se levantan 4 dedos de una mano, re-
presentando 6, 7, 8 y 9 y 2 dedos de la otra mano, -
vrepresentando 6 y 7, esto es, los nﬁmeros mis afriba
del 5; el produﬁto se obtiene de la siguiente mane--
ra: la suma de los dedos levantados-(esfo es 4 + 2 =
6) determina el Valorfde‘ias'posiciones de las dece-
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nas y el producto de los dedos no levantados (1 X 3
= 3) determina el valor de las posiciones de las --
unidades; en ésta forma son 63.

El1 Abaco:

Al quedar limitado el hombre con el conteo de
sus dedos empieza a utilizar piedrecillas, cuentas
u objetos pequefios para contar.

Los calculistas antiguos, utilizaban una ta---
bla que contenia cuentas colocadas en ranuras.

En el 4baco tipico, las cuentas se insertaban
en hilos o cuerdas y asi poder formar hileras de 10
cuentas que representaban los 10 dedos; 1la posicién
de la hilera representa el valor decimal de las cuen
tas en esa hilera y asi las cuentas de 1la hilera A
tienen valor de uno cada una y representan las unida
des; la B tienen el valor de 10 cada una y represen-
tan las decenas, etc.
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2.2 DESARRQLLO DE AUXILIARES MANUALES PARA CALCU-
LOS ESCRITOS.

'E1 Método del Emparrillado:

Este método de célculo;escrito, fue utilizado
‘por los hindfies en la multiplicacién, al estudiante
se le pedfa aprender las tablas de multiplicacién
‘hasta 5 X 5. |

EJemplo-

125 X 14; el nfmero 125 se coloca sobre ' la --
parte superior de la tablilla; el 1 sobre 1la esqulf.
na izquierda, el 2 sobre la parte superior de la dg.
lumna de en medio y el 5 sobre la parte superior de
' 1a columna de la derecha; el nlmero 14 (el multipli
cando) ‘se coloca sobre el lado izquierdo de la ta--
-blilla con el nfmero 1 (el de mis alto orden al la-
do de la esquina superior 1zqu1erda..'

Las otras dos mitades inferiores de los 3 cua
~ dros superiores muestran el producto de multipiicar
~ 125 X 13 Ios‘tres cuadros inferiores muestran el --
producto de multiplicar 125 X 4 y debe observarse -
_que 1a cuenta que se lleva de 2 en 20 (el producto
de 4 X 5) se muestra en la mitad superior del cua--
" dro en el que aparece 20; el praducto de 125 X 14 -
se logra sumando en forma diagonal como se muestra
"en 1a Fig. ‘1'-'
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Método del holgazén:

-'Este_es‘otrb método escrito que se introdujo
en el siglo XVI, donde se podfa obténer el producto
de nfimeros hasta 10 X 10, similar al método ante---
rior, se pedia al estudiante que aprendiera las ta-
blas de multiplicacién hasta 5 X 5.

'Ejémplo:

| Los nGmeros 7 y 8 se registran como se}mueé--
tra en la figura 2 y qpuestos a éstos nlmeros se es
cribe la diferencia de dichos nﬁmeros a 10; el pro-
ducto de las decenas se obtiene restando 2 de 7 o3
de 8 = 5. '

Las unidades se obtiene multiplicando 3 X 2 =
6
El resultado ‘es 56
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2.3 DESARROLLC DE AUXILIARES MECANICOS PARA CAL-
CULOS ESCRITOS.

La calculadora mecénica de Ruedas: (suma y --
resta) la historia nos dice que en 1642, Blas Pas--
cal (brillante matemidtico y filésofo) tratando de -
ayudar a su padre, cobrador de impuespos, inventa -
la primera calculadora mecédnica (que sumaba y resta
ba) y ésta.consistfa esencialmente en un éonjunto -
de ruedas dentadas engranédas entre si, de las cua-
les la primera correspondia a las unidades, la se--
gunda a las decenas, etc. Tiene sobre la circunfe--
rencia las cifras de cero a nueve y estin conecta--
das entre si mediante engranes. La rotacién comple-
ta de una rueda hace avanzar una unidad a la rueda
que esti a su izquierda.

Maquinas de 4 funciones: (suma, resta multiplica---
cién y divisién)

En el afio de 1673, Gottfried Wilhem Von --
Leibnitz, tomando la idea de Pascal logra construir
una mdquina de multiplicar, pero que también logra
restar, sumar y dividir. La mﬁquina estd consti---
tuida por 2 contadores: uno ejecuta las sumas y el
otro indica cuando debe detenerse una suma y de esa
manera efectfia mecdnicamente las operaciones.
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2.4 EL DESARROLLO DE LA TARJETA PERFORADA Y LA
MAQUINA DE TARJETA PERFORADA,

A principios del siglo XVIII, el francés -
Joseph Marie Jacquard, construye una maquina para -

tejer complicados disefios de telas.

12 Los movimientos del telar eran guiados autométi
camente por una serie de agujeros, hechos en una ~-
tarjeta de cartén y que correspondia al programa de
hilatura: la mdquina guiada por las perforaciones,
movia los hilos para formar el modelo perforado.

En el afio 1887 no estaban terminados todavia
los c4lculos del censo americano del 1880, elabora-
do manualmente por centenas de empleados, viendo es
ta problemitica, el gobierno lanza una convocatoria

para un nuevo sistema de cdlculo mecénico.

Asi en el afio de 1890 Hollerit realiza experi
mentos con tarjetas perforadas, pensando que logra-
rfa una midquina que hiciera €l proceso estadistico
de datos rdpidamente, e inventa un sistema para re-
presentar el nombre, la edad, el sexo, la direccién
y otros datos esenciales de cada persona, bajo la -
forma de agujeros hechos en una tarjeta de cartén y

12 Historia de la Computacién IBM, Pdg. 7
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contados después electricamente. La tarjeta estd di
vidida en 240 zonas y cada una tiene un significado

particular.

13 Para leer las informaciones registradas en es--
tas tarjetas, eran colocadas, una a la vez, en un -
mecanismo especial que contenfa ciertas agujas. Ac-
cionando una palanca, las agujas recorridas por ---
energfia eléctrica, se bajan; donde encuentran un --
agujero, pasa la aguja, toca el plano inferior, que
contiene mercurio, se cierra el circuito eléctrico

y avanza una unidad en un contador especifico.

- Para aumentar el nimero de datos registrados
en cada tarjeta, Hollerith, escoge la nueva dimen--
sién que serfa la de un billete de un délar america

no.

Desde 1900 a 1940 éstas miquinas se vieron mo
dificadas y perfeccionadas y sobre todo mis velo---
ces. Se desarrollan nuevas mdquinas, basadas en los
mismos principios, para ejecutar operaciones con la

tarjeta perforada.

Las midquinas perforadoras, actualmente estén

en condiciones de reproducir los datos introduci---

13 Historia de la Computacién IBM, P4g. 9
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dos, de clasificarlos, subdividirlos, sumarlos, res

tarlos, multiplicarlos o dividirlos.

14 Pueden efectuar comparaciones y basquedas, pre-
parar resfimenes y prospectos, perforar sobre una --
tarjeta los resultados de sus propias operaciones e

inclusc imprimirlas.

2.5 DESARROLLO DE LOS AUXILIARES MECANICOS AUTOMA-
TICOS PARA LOS CALCULOQS

Los auxiliares mecédnicos automdticos comienzan
en 1812, con la idea de Charles P, Babbage, que a la
edad de 20 afios, se interesé en la investigacidn so-
bre aplicaciones de las matemiticas a proyectos préac

ticos.

Una de las contribuciones mas conocidas de ~-
Babbage, fue el motor de diferencias, se le dif ese
nombre porque su funcionamiento.se basaba en el méto

do de cdlculo numérico llamado de las diferencias.
En 1822 Babbage construyé un modelo de motor -
de diferencia, miquina capaz de computar tablas mate

midticas, capaz de hacer automiticamente las computa-

14 Historia de la Computacién IBM, P4g. 19
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ciones, y a partir de 1822 hasta 1842, Babbage es -
subsidiado por el gobierno para poder construir una
miquina mayor, pero éste tardb mis tiempo que el es
timado para terminar su modelo, pues se habia inte-

resado en una nueva idea.

15 En 1833 mientras se suspendibé el proyecto del -
motor de diferencias durante un afio, Babbage conci
bi6 la idea de construir un motor analitico que fue
ra capaz de ejecutar cualquier cilculo y que seria

disefiado para una capacidad de almacenamiento de --
1000 miembros de 50 dfgitos cada uno y para aceptar
la entrada de tarjetas perforadas.

16 El aspecto mids revolucionario es, sin duda, el
esquema general de la midquina, parecido a lo que --
1lamamos procesadores electrbé4nicos modernos.

15 M. Elias Awad
Proceso de datos en 1los negoc1os, pig. 49

16 Historia de la Computacién IBM, P4g. 9
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2.6 COMPUTADORAS
1ra., 2da., 3ra. y 4a. GENERACION

lra. GENERACION

M4s de un siglo transcurre sin que alguien --
desarrolle una midquina similar a la de Babbage, fue
hasta el afio de 1937 que Howard G. Aiken, fisico de
la Universidad de Harvard desarrollé ciertas ideas
que implicaban cdlculos matemiticos, vendiéndolas -
a la IBM y desarrollando una computadora secuencial.

En 1945 se construye la primera computadora -
totalmente electrbnica a la que se le 11amé ENIAC
(electronic numerical integrator an calculator o in
tegrador y calculador numérico electrénico); Compu-
tadora disefiada para resolver problemas mateméticos
en el 4rea nafltica,

En el afio de 1940, el doctor Von Neuman des--
cribe una filosoffa bésica, del disefio de las compu
tadoras; esta filosofia ha sido usada para la cons-
truccién de las actuales computadoras.

Comparadas con las filtimas, las computadoras
de ésta 1ra. generacién, resultaron poco flexibles,
requerfan controles muy estrictos de voltaje y aire
acondicionado; pero comparadas con las computadoras
electrbnicas, la velocidad de proceso es mucho ma--
yor y la posibilidad de que haya error es mucho ---
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menor.

Caracteristicas principales:

. Aplicacién: Instrumento de cdlculo

. Son construfdas con bulbos electrénicos

. Su memoria principal estd construida de tambor
magnético.

. Requerian, por la gran cantidad de calor que gene-
raban, costosas instalaciones de aire acondiciona-
do

. Los tiempos de operacién se miden en milisegundos

. Aparece la tarjeta perforada

2a. GENERACION

Esta generacién de computadoras comprende de
1959 a 1964. En el afio de 1958, nace la 2a, genera--
cibén de computadoras. Esta nace cuando las védlvulas
electrdénicas son substitufdas por transistores.

El transistor fue inventado por J. Bardeen,

W.M. Brattain y W. Shockely, éste es un dispositivo
electrénico, formado por un cristal de silicio o de
germanio, al cual se han introducido 4tomos de dife-
rentes materiales. De acuerdo con ciertos valores de
tensién eléctrica que se le apliquen, el transistor
tiene la capacidad de conducir o no conducir corrien
te eléctrica y representar el 1 o el 0 que son nece-
sarios para el funcionamiente de 1la méquina.
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Principales Caracterfsticas:

Aplicacién: Proceso de datos e instrumento de
cidlculo.

Desaparecen los bulbos siendo substitufidos por --
transitores.

. Su memoria principal es construida por nGcleos mag
néticos.
Se instalan los primeros sistemas de teleproceso.
Los tiempos de operacidén se miden en microsegundos.
Aparece la cinta magnética y se aprovecha la tarje

ta perforada.
3ra. GENERACION

Esta generacién de computadoras comprende de -
1965 a 1976. Las computadoras en ésta generacién --
emplea técnicas muy refinadas y complejas, que re---
quieren centenares de operaciones diferentes.

La caracteristica tecnolégica de los procesado
res de esta generacibén es la substitucibén de transis

tores, por los circuitos integrados.

17 Mediante 1la tecnologfa llamada monolfitica, una --
barra de silicio puede ser cortada en "rebanadas" -
muy delgadas. Sobre cada disco, por medio de métodos

17 Historia de la Computacién IBM.
Pig. 82
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fotolitogrdficos, se pueden formar centenares de mi
crocircuitos que miden unos cuantos milimetros cua-

drados.
Caracteristicas principales:

. Aplicacibn: Sistemas de informacién.

. Substitucién de los transistores, por los circui-
tos integrados.
Se sigue construyendo la memoria por nﬁcleos mag-
néticos.
Los tiempos de operacién se miden en nanosegundos.
Aparece el disco magnético y se aprovechan las --
cintas magnéticas y las tarjetas perforadas.

. El disefio de partes es modular y compacto.

4a. GENERACION

Esta generacién de computadoras comprende de
1977 a la fecha.

La gran capacidad de almacenamiento y recupe-
racién de informacién lograda con las computadoras
actuales no compite con la capacidad del hombre, que a
través de sus sentidos (especialmente el visual) es
t4 captando constantemente imigenes que implican vo
ltmenes impresionantes de informacibén, las cuales -
son de inmediato sintetizadas en la mejor forma pa-
ra su almacenamiento.
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Principales Caracteristicas.

Aplicacibn: Sistemas de comunicacibn, de informa-

cién para negocios pequefios y uso personal.

. Su memoria microelectrdénica VLSI y memorias -mos
(metal oxide sylicates).

. Muy simple para equipos personales.
. Muy complejo para redes de proceso.
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CAPITULO III

USO DE LA COMPUTADORA COMO FACTOR DE CAMBIO PARA
LA PERSONALIZACION EN LA MERCADOTECNIA

3.1 LA COMPUTADORA,INSTRUMENTO PARA LA COMERCIALI-
ZACION.

La computadora ha surgido como un instrumento
que nos va a permitir un cambio, en este caso, un -
cambio para la comercializacién de algﬁn bien o ser
vicio, que en forma personalizada se llevaré al po-
sible consumidor. Pero que es una computadora y --
cual es su intervencién en la comercializacién.

TIPOS:

Analégicas: se les denomina asi por la forma
de representar los datos por la analogia (compara)
entre un fenémeno fisico y una representacién mate-
mitica. Su caracteristica principal es que no tie--
nen memoria. |

Digitales: operan con representacién de n(me-
TOS 0 caracteres codificados numéricamente. Su ca--
racteristica principal es que tienen memoria, pues
asi permite el almacenamiento de informacién.

Al mencionar computadora dedicaré la atencién
a las computadoras digitales, por ser éstas las que
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~se aplican en el 4rea comercial.

‘Caracterfsticas de la computadora:

Es una ﬁéquina. O sea es inanimada y requiere una
fuente exterior de energfa. Esti siempre limitada
por sus capacidades de disefio y las direcciones -
exteriores que se le puedan dar.

Es automitica. O sea que una vez que comienza a -
funcionar, sigue haciéndolo sin interferencias -

- del exterior.

Es electrbnica. O sea, se compone de circuitos --

electrénicos y funciona con energfa eléctrica.

‘Bs‘manipuladofa de sfmbolos. Manipula datos y no

entidades ffsicas. Estos datos se representan co-

. mo impulsos electrfnicos al intérior de la méqui-

na. Los impulsos electrénicos se combinan para --

‘formar representac1ones numéricas de datos.

En este sistema existen solo 2 dig1tos, 0 --

(cefo) Yy 1 (uno). Las combinaciones de ceros y unos

~ se usan para representar datos no numér1cos,ias£ co

" mo tamblén numericos.

o 1 0 1
0 = 0 ¥
',‘,Apag?do‘ Ehcendldo Apagado" \‘Encendido'

“ ' F1g. 3 . “
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Para representar'el nlmero 5 en forma binaria,
se puede utilizar el ejemplo de 4 focos que, encéndi
dos o apagados indicarén respectivamente los sfmbo--
los 1 y 0 Fig. 3
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Caricter

0000
0001
0010
0011

0100
0101
0110

0111
1000

1001
1010

o N B~ N7, R~ JOR SR

[
(=]

Lefdos de izquierda a

derecha los valores de

los digitos son los -

siguientes: 1, 2, 4, 8, 16, 32, 64, etc.

Caricter

N < M ECS g 39N mO Yo IR IO n

11
11
11
11
11

11

11
11
11

10
10
10
10
10
10
10
10
10
01
01
01
01
01

01

01
01

39

Decimal Codificado
en binario
0001

0010
0011
0100

0101
0110
0111

1000
1001

0001
0010
0011
0100
0101
0110
0111
1000
1001
0010
0011
0100
0101
0110
0111
1000
0101

“Nﬁmeros decimales y letras del alfabeto, mostrados en la forma binaria utili-
zada por los procesadores electrénicos. Para la miquina 1y 0 significan pre-

18

sencia o ausencia de impulsos eléctricos.

Historia de la Computacién IBM
P4g. 53
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. Sigue reglas especificas de manipulacién de datos.
Esas reglas son las del 4lgebra booleana. O sea -
que el microprocesador solo puede realizar las --
operaciones de suma, resta, multiplicacibén, divi-

sién y/o comparacibn ( a = b, a b, a b).

. Sigue una secuencia predeterminada de sus proce--
sos disponibles. O sea que el programador prepara
una secuencia finita de las operaciones individua
les permisibles (que serd un programa) para que -
la computadora siga.

. Almacena el programa dentro de su propia memoria
y lo sigue bajo su propia direccién, sin interfe-

rencia exterior.

Considero que la computadora es una miquina -
manipuladora de simbolos, que el ser humano puede
controlar, pues lo finico que hace es sumar, restar,
multiplicar, dividir y/o comparar simbolos, depen--
diendo de la secuencia de instrucciones desarrolla-
da. Es una mi&quina maravillosa que realiza sus ta--
reas limitadas en forma incansable y a una veloci--

dad fenomenal.
Su intervencién en el Area comercial:

La eficiencia de la empresa al manejar infor-
macién ha mejorado grandemente, debido a la crea---
cién de las computadoras de alta velocidad.
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La velocidad de las computadoras permite resolver -
en minutos problemas que anteriormente tardaban va-
rios dias para su célculo.

Estas mAquinas han permitido que los usuarios
obtengan un andlisis exhaustivo que antes dificilmeg
te estaba a su alcance. Es por eso que en la actua-
lidad nos debemos de valer de las computaderas como
una herramienta mis para contar con informacién ---
oportuna y exacta para tomar oportunamente decisio-
nes, pues en caso de que la informacién la manejaré
mos en forma manual, ademis de ser lento el proce--
so, es posible que al llegar la informaciébn requeri
da a nosotros ya fuera obsoleta para la toma de de-
cisiones.

A manera de ejemplo veré el manejo de la com-
putadora en la comercializacién de un servicio médi
co personalizado.

Con éste ejemplo enunciativo nos daremos cuen
ta, como, en la actualidad éste tipo de servicio no
ha tenido grandes variaciones durante largo tiempo
y cbmo podrfa influir tedricamente el uso de la com
putadora en la comercializacién del servicio médi--
co.



3.2 SERVICIO SUSCEPTIBLE DE INICIAR ESTE MOVIMIEN-
TO.

COMERCIALIZACION DE UN SERVICIO MEDICO
PERSONALIZADO

Descripcién de los antecedentes:

Desde los inicios de la humanidad, al princi-
pio, la medicina o bien los curanderos trataban al
paciente cuando su enfermedad ya habia hecho presa
del individuo, por tal motivo Gnicamente se dedica-
ban al tratamiento de esa enfermedad.

Con los avances de las ciencias, se empezaron
a diagnosticar con precisién las enfermedades y so-
bre todo, se empezé a ver qué la originaba, siempre
con una relacién médico-paciente en el momento de -
la enfermedad, y nunca se veian antecedentes del pa
ciente, fue hasta el siglo pasado cuando se dieron
los primeros pasos en el estudio integral del indi-
viduo a través de una historia clinica que con el -
paso de los afios se ha perfeccionado.

Actualmente, la relacibén médico-paciente se -
ha logrado establecer en una forma personalizada --
por medio de 1la historia clinica, que comprende en-
tre muchos los siguientes puntos:

1. Ficha de identificacién.



Antecedentes heredo-familiares.

. Antecedentes no patolégicos.
Antecedentes patolégicos.
Antecedentes gineco obstétricos.

. Antecedentes de aparatos y sistemas.
Exploracién fisica.

. Etc.

00 3 O U1 AW N

Con éste estudio el médico se d4d una idea ge-
neral del estado del paciehte y la posible enferme-
dad que lo aqueja.

Pero alin con éste estudio la relacibn sigue -
siendo en el momento de la enfermedad, cdn lo cual
el médico se ve imposibilitado de incluir en el pa-
ciente antes de la enfermedad.

Descripcidén de la situacién actual:

Con todos los avances tecnolégicos y el cam--
bio del modelo de vida de la humanidad, la medicina
preventiva esti siendo por hoy la parte medular de

esta ciencia.

Los dos grandes bloques oriente y occidente
esté4n encauzando sus recursos médicos a la preven--
cién de las enfermedades con lo cual disminuyen to-
do el gasto pfiblico que representa el tratamiento -

vcurativo como es:
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Médicos

Consultas

. Medicinas
Hospitalizaciones
Rehabilitaciones
Etc.

(@) o e [N ] (o] -
L) L] - ° L]

Con el avance de la medicina preventiva se -
han logrado erradicar enfermedades que antiguamente
eran grandes azotes de la humanidad como ejemplo:
la viruela, la peste, actualmente el sarampién o --
bien la tifoidea.

La medicina preventiva esté logrando dar una
mayor espectativa de vida a la humanidad, pero ---
desafortunadamente, no se ha logrado en una situa--
cién personalizada alcanzar un porcentaje considera
ble, ya que los patrones educativos de medicina de
las grandes poblaciones tan solo deja tiempo para -
atender a la humanidad ,cuando se presenta la enfer-
medad.

Modelo Propuesto:

Dia tras dfa la humanidad evoluciona como tam
bién transforma su medio ambiente, la ciencia y tec
nologfa cambian de un dia a otro, obviamente la ---
ciencia médica no estd exenta a estos cambios en el
presente siglo la informética estd logrando los cam .
bios de la humanidad ya que mientras mayor informa-
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cién se recabe mejores decisiones se tomaran ;Pero

como ésta ciencia puede auxiliar a la medicina?. -

En el campo médico es posible concebir dispositi--

vos magnéticos, en linea con la computadora, que -

almacenen la informacién de enfermedades, padeci---
mientos, fichas de identificacién, antecedentes he-
redo-familiares, personales no patolégicos, labora-
les, personales - patoldgicos, gineco-obstétricos,

exploraciones fisicas y/o exémenes de laboratorio y
gabinete, de los pacientes y asi posteriormente 1la
computadora estar4 en posibilidad de proporcionar -
informacién completa y personal del paciente, ayu--
dando a brindar mejor el servicio médico, pues:

. Se contarfa con informacién instanténea del suje-
to.

. En el momento en que surjan mejoras en los trata-
mientos o medicamentos, serd posible el mantener

un estrecho contacto con el paciente.

. Permitir4d el mantener una mejor prevencidén de las
enfermedades basidndose en la informacibén con que

cuenta.

. Permitir4 mandar recordatorios de inmunizaciones,
pldticas, asesorfas, exdmenes médicos, etc.

A medida de que el uso de computadoras se va-
ya adentrando en el campo de la medicina, la clase
médica, actuaria sagazmente si en lugar de oponerse
indiscriminadamente a su progreso, aprovecha cuan--
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tas oportunidades se le presentan para asistir y di
rigir el planeamiento y la puesta en prictica de un
sistema médico computarizado que sirva sus intere--

ses mas nobles, asi como los del péblico.

En relacibn al cambio que pretendo que nos de
la computadora para la comercializacién personaliza
da, haré una conceptualizacién del disefio del siste

ma. Fig. 4.

Dependiendo de la informacién final que quera
mos disponer en éste ejemplo propuesto seré en fun-
cién de las necesidades del objetivo u objetivos a

cubrir.

--b
BANCO DE PROCESAMIENTO INFORMACION
DATOS DE DATOS DE SALIDA

Fig. 4

| El Banco de datos: Es una Biblioteca de archi-
vos que contendri todos los datos y las informacio--

nes pertinentes del paciente.
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La figura 5 corresponde al Banco de datos, el
cilindro total es el sistema de Archivo compuesto o
sea la historia clf{nica del paciente. Cada sector --
del cilindro representa un Archivo diferente (o con-
junto de Archivos) que se relaciona con un campo dis
tinto del sistema.

Ficha de
Identificacién

Antecedentes:
heredo-famil.
pers.no patol.

. laborales
- pers-patol.

 gineco-obst.

exploracién
fisica

. examen de
laboratorio
'y gabinete

"Fig. 5 Banco de Datos
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Para lograr que la computadora sea una herra-
mienta de trabajo que nos permita comercializar un
producto o servicio en forma personalizada, debemos
concebir la totalidad del sistema y lo que pretende
mos de é1 y posteriormente desglosarlo en cada uno
de los diferentes subsistemas que lo componen asi -
pues, para efectos de éste ejemplo, parti concibien
do un sistema integral e interactivo y a plantear -
las interrogantes de qué informacién de salida espe
raba, y que uso le daria a ésta informacién, para -
posteriormente analizar qué subsistemas y bancos de
datos requerirfia para ir conformando el disefio de -

los mismos.

Referente a la primera parte de éste capitu--
lo, empecé a plantear las interrogantes de informa-
cién de salida.

A continuacién cito las interrogantes que con

sidero mids sobresalientes para este estudio.
Interrogantes para el 4rea médica:

. Calzado?
- Controlar enfermedades parasitarias u hongos.
. Transporte?

Estado de stress

- Riesgos de enfermedades traumiticas y evolucién -
de las mismas. |
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Alcoholismo?
Controlar enfermedades del higado.
Recordar pliticas sobre enfermedades causadas por

bebidas alcohdlicas.

Tabaquismo?

Prevenir y/o controlar enfermedades en las vias -
respiratorias.

Sefioras embarazadas con antecedentes de toxicoma-
nias?

Detectar posibles tafas mentales al feto.
Detectar posibles complicaciones durante el emba-
razo.

Hibitos higiénicos? .

Detectar y/o controlar enfermedades de la piel, -
parasitarias infecto-contagiosas, parasitosas, en
tre otras.

Deteccibn de abcesos dentales, enfermedades del -
corazén o renales.

Frecuencia de reuniones sociales?

Mantener plidticas con personas con alto grado de
stress. v

Nifios entre 3 meses y 7 afios de edad?

Recordar, prevenir y controlar diferentes inmuni-
zaciones como: poliomeilitis, triple, tuberculo--
sis, viruela, sarampibén, rubeola, etc.

Estados donde ha radicado?. Estado que frecuenta?
Tomar como referencia para padecimientos actuales
Frecuencia de vacaciones?
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Determinar estado de stress

Sugerir aumento de vacaciones peribdicamente
Ocupacién?

Determinar y/o controlar enfermedades del trabajo
Sugerir tratamientos especificos.

Ingreso mensual?

Determinar tratamientos.

Considerar a pacientes que tienen posibilidades -
de adquirir alg@n aparato, preventivo, ortopédi--
~co de proteccibn, de terapia, de sordera, una pré
tesis, vAlvulas, etc.

Pacientes con vida sexual activa?

Mantener y recordar plidticas de planificacién fa-
miliar.

Conocimiento de diferentes métodos anticoncepti--
VOos.

En caso de accidente avisar a?

Saber a quien dirigirse en caso de emergencia.
Antecedentes heredo-familiares?

Analizar, prevenir y controlar enfermedades here-
ditarias, congénitas, infectocontagiosas, posi---
bles transplantes o enfermedades comunes.
Alimentacién?

- Mejoras al estado nutricional

Lugar de residencia de cényuge e hijos?
Determinar y controlar enfermedades endémicas
Edad de los padres?

Determinar edad en el momento del parto.
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Lugar donde radican los padres?

Portadores de enfermedades endémicas

Vivienda?

Determinar y/o controlar enfermedades parasita---
rias, respiratorias, 6 dela piel,

Zona?

Determinar y/o controlar enfermedades contaminan-
tes.

NGmero de personas que habitan en la vivienda?
Determinar hacinamiento

Personas que habitan?

Prevenir y/o controlar enfermedades contagiosas.
Nivel socioeconémico?

Determinar recursos econbémicos para considerar po
sibles tratamientos.

Maneja?

Recomendar si de acuerdo a enfermedad actual se -
le recomienda.

Clase de vehiculo?

Recomendar vehiculo con determinadas caracteristi
cas.

Deportes?

Sugerir o no deportes de acuerdo a estado de sa--
lud y/o edad. |

Tipo de reuniones sociales?

Sugerir frecuencia de acuerdo a padecimientos ac-
tuales.
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Nombre?

Identificacién del paciente.

Fecha de nacimiento?

Enfermedades de grupo de edades.

Direccién?

Poder dirigirse con la persona.

Enfermedades endémicas.

Teléfonos casa y trabajo?

Rdpida localizacién de la persona.

Lugar de nacimiento? _

Mantener un control de enfermedades endémicas.
Controlar y/o prevenir brotes de epidemias.
Determinar fecha de nacimiento y sexo?
Controlar y/o prevenir enfermedades propias de
edad y sexo.

Religién? .

Determinar tratamientos a seguir.

Lugar de residencia?

Mantener un control de enfermedades endémicas.
Nombre de cényuge?

Recordar peribdicamente conferencias sobre plani-
ficacibén familiar. |
Ocupacién?

Determinar enfermedades de trabajo.

Nombres y edades de los hijos?

Hasta determinada edad mandar recordatorio de in-

munizaciones no aplicadas.



53

Ocupacién y equipo de proteccidén utilizado?

- Detectar posibles traumatismos en créneo, vias --
respiratorias, pulmones, ojos, piernas, etc. en -
determinadas 4reas.

. Pacientes con antecedentes de drogadiccién?

- Controlar y detectar pacientes con enfermedades -
neurolégicas. |

- Detectar taras mentales

- Prevenir y detectar enfermedades nutricionales.

. Tipo de sangre?

- En caso de hacer una transfucién de urgencia se -
contard con los nombres de los posibles donadores.
Nombres de pacientes que no corresponden a su ta-
-11a o peso?

- Recordar pléiticas de manejo de alimentos, dietas,
etc. que peribédicamente se dan.

. Pacientes con enfermedades especificas?

- En el momento que surjan mejoras en aparatos, tra
tamientos o medicamentos seré posible el mantener

“un estrecho control con el paciente.

Interrogantes para el 4rea de Asesoria.

Nombre? Direccibn?

- Identificacién de la empresa.

. Direccién? ‘ ,

- Poder tener identificada 1la compaﬁia'y poder man-
dar posibles recordatorios de asesorias.
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Enfermedades endémicas?

Identificar enfermedades de 1la regién y poder ---
hacer campafias de prevencién en contra de éstas.
Grado de estudios de la Cfa.?

Conocer en que forma se puede capacitar a los tra
bajadores. ‘

Servicios institucionales con que cuenta la re---
gibén?

Conocer el grado de atencién especializada que se
le puede dar al paciente.

Diversiones de la regibén?

Saber canalizar rehabilitacidn, control del medio
socio-cultural y prevencién de enfermedades socia
les,

Téxicos?

Prevenir y controlar enfermedades profesionales
Grupo de edades en la Cfa? ,

Saber canalizar pliticas de capacitacién, motiva-
cionales, familiares.

Enfocarse a determinados aparatos en el examen --
médico.
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Una vez concluidas las interrogantes y evalua
do la utilidad de la informacién de salida del pro-
blema que se podria resolver, se comparé con los --
servicios que ofrecia un servicio médico para detex
minar si éste proporcionaria o se encontraba propox
cionando en alguna forma la satisfaccién de las nece
sidades, con lo cual al comparar los servicios pres
tados con lo que pretendia me diera como resultante
el determinarlo que hacia falta o lo que estaba por
‘demis. En ésta forma se reestructuraron los servi--
cios médicos quedando éstos como se indican en el

cuadro sindéptico. Anexo 1.
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ANEXO 1
CUADRO SINOPTICO DE SERVICIOS MEDICOS

CABEZA
CUELLO
TORAX
AREA MIEMBROS SUPERIO
MEDICA RES

ABDOMEN

REGION LUMBAR
MIEMBROS SUPERIO-
GENITALES EXTER-
NOS

AREA CONSULTA ‘
DE MEDICINA PREVEN-

ASESORTIA TIVA

MEDICINA INDUS-
TRIAL
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Al describir el cuadro sinéptico anterior, co-

mencé a conocer en sus diferentes partes que compo--
nen el sistema de informacién que requerfa. Sin em--
- bargo tuve que describir un siguiente nivel de infor
macién m4s detallado de cada una de sus partes. En -
ésta forma y a manera de ejemplo podria decir que €1
sistema de servicios médicos contaria con informa=--
cién del 4rea médica subdividida en diferentes médu-
los (por ejemplo) cabeza, la cual a su vez se encon-
trarfa subdividida en los principales componentes,de
1la misma en la siguiente forma Fig. 6:

CABEZA

Este nivel de informacién aln no satisfacia mis
expectativas, por lo cual defin{ el contar con un ni-
vel aGn m4s detallado de informacién por lo cual qhe-
'd6 en la siguiente forma:

Servicios médlcos subd1V1d1dos en 2 4reas prin-
c1pales siendo éstas ‘drea Médica Yy frea de Asesoria,
el frea Médica subdividida en diferentes médulos, uno
de los cuales tomamos como ejemplo y es la cabeza que
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se subdividié en sus principales componentes y éstos
a su vez se subdividieron en los subconjuntos vita--
les, los cuales al continuar con el ejemplo queda en

la siguiente forma: Fig. 7

PABELLON AURICULAR

CONDUCTO AUDITIVO EXTERNO
OIDO
MEMBRANA TIMPANICA

MARTILLO
Fig. 7

Citaré un ejemplo en donde hago notar la utili
' zacién del anexo 1, tomaré como base que el sistema
est4 en operacién.

" Ejemplo:

Acaba de salir al mercado un nuevo producto mé
dico que va a permitir controlar algunas dolencias y
mareos cuyo origen se presenta en la membrana timp4-
nica. Bas4ndome en el dato anterior podré solicitar
‘al banco de informacién del servicio médico, que se
dirija primero al campo del 4rea médica, que de ésta
4rea 1legue a la posicién de la cabeza, que de la ca
beza llegue al ofdo y del ofdo que exclusivamente me
dé 1a informacién de las personas que tuviesen un --
malestar en la membrana timpénica.
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’ . .
Que se logra con lo anteriormente descrito?

1. Conocer quienes padecen algln malestar cuyo tra-
tamiento pudiera ser mids exitoso con éste nuevo

medicamento.

2. Hacerles llegar la informacién especifica a ---

quienes lo requieren.

3. Basada en lo anteriormente descrito, tener un -

contacto personalizado con los pacientes.

As{ como éste ejemplo, se encuentra el cuadro
sindptico que permite tener una visién de conjunto
del 4rea médica en los servicios médicos, los cua--

les se pueden apreciar en el anexo 2.

Posteriormente al anexo 2 sigo describiendo -
el proceso en la concepcibén del sistema.



CABEZA

CUBLLO

TORAX

MIEMBROS
SUPERIORES

ABDOMEN

ABNOMEN

<

<

<

AN LK X 0O 2

(’ OCCIPITAL
FRONTAL

PARIETAL DERECHO
PARIETAL [ZQUIERDO
CRANEO TEMPORAL DERECHO
TEMPORAL [2QUIERDO
CUERO CABELLUDO

NAR1Z

CARA 0Jo
CAVIDAD ORAL
PABELLON AURICULAR

0100 CONDUCTO AUDITIVO EXTRRNO
MEMBRANA TIMPANICA
MARTILLO

TRAQUEA

PULSOS CAROTIDOS

GANGLIOS

LINFATICOS

TIROIDES

MUSCULO BXTERNO

CLBIDOMASTOINEO

MUSCULO POSTFRIOR

2a, VERTEBRA CBRVICAL
3a. VERTEBRA CERVICAL

da. VERTEBRA CERVICAL
COLUMNA
Sa. VERTEBRA CERVICAL
VBRTERRAL 6a. VERTEBRA CERVICAL
7a. VERTEBRA CERVICAL
? CLAVICULAS
COSTILLAS
ANTERIOR EXTERNON

AREA CARDIACA
MUSCUILOS INTERCOST.
ESOFAGO

11OMOPLATOS
COSTILLAS
POSTERIOR COLUMNA NORSAL
MUSCULOS INTERCOST,
CAMPOS PULMONARES

TOND MUSCULAR
T1ZQUIRRDO VOLUMEN MUSCULAR
) REFLEJOS OSTEOT.
DERECHO PULSOS PERIFERICOS

MANO

ESTOMAGO
CARDIAS
PILORO

COLON TRANSV.
PANCREAS

YEYUNO

MESOGASTRIO ILION
PANCREAS
UTERD DERECHO Y/0 12Q.

YEYUNO

EPIGASTRIO

HIPOGASTRIO UTERO

VEJ [GA

INGLE DERECIA
INGLE 12QUT ERDA

111POCONDR1O AREA 1IEPATICA

DERECIIO VESICULA BILIAR

COL.ON ASCENDENTE
HIPOCONDRTO GOL.ON DESCENDENTE
12QULERDO TUBEROSIDAD MAYOR

FLANCO DERECHO COLON ASCENDENTE

APENDICE

FLANCO 12QUTERDO COLON DESCENDENTR

FOSA 1LIACA

FOSA [1.IACA DERECHA COLON ASCENDENTE

APENDICE

FOSA [LIACA 1ZQUIERDA GOLON DESCENDENTR

In. VERTEBRA LUMBAR
2a. VERTEBRA LUMBAR




REGION
LUMBAR
.
MIEMBROS
INFERIORES
<
3]
-
a
w
GFNITALES EXTERNOS
=
<
w
3
<

AN

<

FOSA RENAL

MUSCULOS
PARAVERTERRALLS

DERECHO 0
1ZQUTERNO

MASCULINO

FEMENIND

da, VE 3
Sa. VERTEBRA LUMBAR

DERECHA
TZQUIERDA

TESTICULO 1zQ.
VASOS
URETRA

LABIOS MAYORES
LABIOS MENORES
ORIFICIO VAGINAL
URETRA

GLITORLS

VAGINA
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Tuve que analizar la informacién anteriormen-
te descrita y determinar el complemento que se re--
queriria desde el punto de vista médico, para dise-
flar y/o complementar los expedientes personales pa-

ra ser utilizados bajo este nuevo concepto.

Dichos expedientes debian ya de satisfacer --
las interrogantes que me habfa planteado en el 4rea

médica.

Después de varios ensayos quedé estructurado
un expediente o historia clinica, subdividida en 4
fundamentales campos siendo éstos:

Ficha de identificacién, antecedentes, exploracién
fisica y examen de laboratorio y gabinete.

En el disefio de cada uno de estos campos se -
nersiguié el objetivo de contar con una amplia in--
formacidén del paciente, cuidando que no saturara o
sobrepasara las necesidades y en esa forma qued6é co

mo aparece en el cuadro anexo 3
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AN E X O 3

HISTORTIA CLINTICA
FECHA DE IDENTIFICACION

Nombre

Direccidn C.P.
Tel. casa lel. trabajo

Sexo Blo, CiviT Religidn

Fecha dc¢ nacimiento ‘Tugar de nacimiento
Lugar de residencia Zona

Tipo de vivienda No, de personas que habitan con usted
Personas que habitan con usted

Maneja clase de vehIculo Tierpo de manejar

Nombre Jde Clubs a los que ha pertenecido

‘Deportes practicados anteriormente:
Deportes actuales .
Frecuencia de reuniones sociales Edos, donde ha radicado

Bos. que frecuenta Frecuencia de vacaciones

Personas que lo acompafian .

Estudios del paciente Idiomas

Ocupacién actual Puestos ocupados con anterioridad
Ingreso mensual

Ingreso total familiar No.Afiliacién I.M.S.S.

No. Pasaporte e Ticencia y clase

Frecuencia con que ve 3 su médico familiar Motivos

En caso de accidente avisar a

Domicilio 1el.

Nombre cényuge R Bdad

Direccidn C.P.

Ocupacién —Tel. Cdsa Del Trabajo

Lugar de Tesidencia No. hijos nombres

Nombres padres
Edades Lugar de residencia

ANTECEDENTES

HEREDO-FAMILIARES " NO PATOLOGICOS
Padre Habitacibn vestido

Madre” - Alimentacifn_ Calzado

Abuelo Pat. . Transporte Alcoholismo
Abuela Pat, Tabaquismo Toxicomin{as
Abuelo Mat, Hébitos higi¥nicos

Abuela Mat, Inmunizaciones

Tios

Tias

Hermanos

Hi jos

Cényuge )

Puesto actual Compaitfa Sector antiguedad irea
Pussto anterior Coenalla Sector antiguedad Area
: T RNTECEDENTES PERGONALES PATOLOCITOS

alergf{as accidentes de trabajo ) observaciones en general
ANTECEDESTES CINECO-0BSTETRICOS.. oo o _EXPLORACION FISICA, }
T.A.__F.C.__x'; F.R X'; Talla ‘Mts. peso kgs. ‘tespo. °¢

Crinec " abdémen ojos niembros sup. 01d0s miembros inf.

. nariz columa vert, boca sist. nerv, perif. cuello
genitales CAmpoS pulm, " area card,

Tratami ento Prondstico

Padecimiento actual

: T EXAEN BE TABORATORIO V7 GABINETE
Bilitaslix Grupo Sangufneo '
Serologfa hemAtica . Teleradiografia de torax
Agudeza visual Electrocardiograna
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Con 1lo anteriormente»descrito, concluyo toda 1la
informacién fuente que se requeria para el 4rea médica y conti--
ndo con la integracién de los servicios dentro del 4rea de aseso
ria en donde siguiendo el mismo modelo anteriormente descrito --
quedé en la siguiente forma: '

También a manera de ejemplo puedo decir que el sistema de
servicios médicos cuenta con informacién del 4rea de asesoria -
subdividida en diferentes médulos (por ejemplo) medicina preven-
tiva, 1a cual a su vez se encontrarfa subdividida en los princi-
pales cormponentes de la misma en la siguiente forma: Fig. 8

Inmunizacipnes
‘ . Hipertensién
p.MI-ZDI(.?U]‘:X‘G;‘\- Ex4menes Especificos

Pliticas de orientacidn}familiar
Control de Enfermedades

Fig. 8

Este nivel de informacién awn no satisfacfa mi espectati-
va, por lo cual definf el contar con un'nivelvaﬁn mis detallado
de informacién,por lo cual qued6 en la siguiente manera:Fig. 9

- Tifoidea

- Tetanos

Rabia .
Enfermedades epidémicas’

Fig. 9

| - Citaré un ejemplo en donde se vislumbre el porqué llegarfa éste,»
grado de detalle,tomaré como base que el sistema est4 operando,
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Ejemplo:

De acuerdo a la programacién de vacunas, a par
tir del préximo mes se inicia la campafia de vacuna---
cién contra el tetanos. Basidndome en el dato anterior

puedo solicitar al banco de informacién de los servi-

cios médicos que se dirija primero al campo del 4rea

de asesorfa, que de ésta 4rea llegue a la posicibn de

medicina preventiva, que de medicina preventiva llegue
a_ inmunizaciones y de inmunizaciones me dé exclusiva-

mente la informacién de las empresas que periédicameg

te se les aplica ésta vacuna a sus trabajadores.

Qué se logra con lo anteriormente descrito?

1. Conocer que empresas necesitan asesorfa en éste --

campo. . ,
2. Hacer llegar 1la 1nformac16n especiflca a empresas

- que requieran asesorfa.

3. Mantener un contacto personalizado ¢bii 1las empre--

'sas -cliente.

Asf como éste ejemplo, se encuentra el cuadié
51n6pt1co que permite tener una visién de conjunto -=
del érea de asesoria en los servicios ‘hédieos,el eual
se’ puede apreC1ar en el anexo 4.
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MEDNTCINA
PREVENTIVA

CONSULTA

MERICINA
INDUSTRIAL

MEDICINA
INIUSTRIAL
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D
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AN B XO
INMUNIZACIONES

EXAMENES
ESPECIFICOS

PLATICAS DE
ORIENTACION FAMILIAR

HIPERTENSION

CONTROL DE ENFERMEDADES
ENFERMOS CRONICOS

NUEVOS TRATAMIENTOS
BANCO DE ORGANQS

CAMBIOS DE CLIMA
BANCO DE SANGRE
MEDICINA PEDIATRICA
REHABILITACION

HISTORIA CLINICA DE
DIFUSION NACIONAL

SEGIRINMAD E HIGIENE
INDUSTRIAL

HIGIENE DEL TRARAJO

HIGIENE DEL
TRABATO -

4

7N
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- TIFQIDEA

TETANOS

RABIA -
ENFERMEDADES EPIDEMICAS

APARATOS
SISTEMAS

HIGIENE PERSONAL
PLANIFICACION FAMILIAR
MANEJO DE ALIMENTOS
PRIMEROS AUXILIOS

RENAL
CARDIACA
CEREBRALES

PERTIODICAMENTE
APARATOS
SISTEMAS

GENERALES
ESPECIFICOS

APARATOS
SISTEMAS

ENFERMEDADES ESPECIFICAS
TRANSFUCIONES

CONTROL DEL NIRO SANO

NUEVAS PROTESIS

CONOCER EL EDO. DEL

PACIENTE

CONDICIONES DE SEGURIDAD E HIGIENE EN LOS
EDIFICIOS Y LOCALES EN LOS CENTROS DE TRABAJO
DE LA PREVENCION Y PROTECCION CONTRA INCENDIO

DE LA OPERACION, MODIFICACION Y MANTENIMIENTO
DEL DEL EQUIPO INDUSTRIAL DE LAS HERRAMIENTAS

DEL MANEJO, TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO O -
SUSTANCIAS INFLAMABLES, OOMBUSTIBLES EXPLOSI-
V0S, QORROSIVOS, [RRITANTES Y TOXICOS. ‘

DE LAS CONDICIONES DEL AMBIENTE DEL TRABAJO,
DEL EQUIPO DE PROTECCION PERSONAL
DE LAS CONDICIONES GENERALES DE HIGIEME

DE LA ORGANIZACION DE LA SEQURIDAD E HIGIENE
EN EL TRABAJO

DE LAS OOMISIONES CONSULTIVAS DE SEGURIDMD E

HIGIENE EN EL TRABAJO,

SMIENID Y CUIDADO DE SUBSTANCIAS NOCIVAS
BOTIQUIN PARA ATENCIONES DE EMERGENCIAL

. EXAMENES MEDICOS

PERMISOS PARA INSTALACIONES Y MODIFICACTONES
DE EDIFICIOS

ALTURA, SUPERFIQIE Y UBICACICN.
CUBLERTOS, PAVDEITO Y PAREDES .

TLIMINACION

TLUMINACION GENERAL

TLIMINACION DE LOS PLANGS DF. ‘l‘RA.BM’O
TEMPERATURA Y HMEDAD

RENOVACION DEL AIRE

RUINOS Y TREPIDACION

DEFENSA- OONTRA LA LWOXIG\CIN POR C-!ES
sa\vmlm DE AGUA

ASEO DE 108 LOCALES

CUIDADD DE LA LIMPIEZA

BAROS

ASIENTUS PARA MMAMB
EXCUSADOS Y MINGITORIOS
LOCALES PARA CAYBIO DE ROPA
CCNEDORES .

LOCALES DE PROTECCION
CAMARAS DE LACTANCIA

, ‘SERVICIOS MEDICOS
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También tuve que analizar la informacién ante
riormente descrita y determinar el complemento que
se requerirfia desde el punto de vista médico, para
disefiar y/o complementar los expedientes de la em--
presa para ser utilizados bajo éste nuevo concepto.

Dichos expedientes también debian de satisfa-
cer las interrogantes que me habia planteado para -
el 4rea de asesoria.

Después de varios ensayos quedd estructurado
un expediente que comprendia la ficha de identifica
cién para poder con ésta dar un diagnéstico de sa--
lud de la compafifa y posteriormente un examen médi-
co para determinados trabajadores de la Compafifia.
En el disefio de la ficha de identificacién se persi
guié el objetivo de contar con una amplia informa--
cién de 1la compafifa cuidando que no saturara o so--
brepasara las necesidades y en esa forma qued6 como

aparece en el cuadro anexo 5.
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ANEXO 5
DIAGNOSTICO DE SALUD DE LA COMPANIA
FICHA DE IDENTIFICACION

Nombre

Direcciébn

C.P.
Teléfono
Giro
Fecha de

Situacién geografica
Estado
Clima

Altura
Enfermedades Endémicas

Grado de estudios de la regién

Servicios institucionales con que cuenta la --
regién

Servicios p@iblicos con que cuenta la regifn

Diversiones de la regién

Servicios generales de la Cia.

Materias primas

Té6xicos
Grado de estudios de 1la Cia.

Grupo de edades en la Cia.

Sexo de trabajadores

Estado Civil de trabajadores

No. de trabajadores

Diagnéstico preliminar de salud de la Compafifa
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Al contar con las historias clfnicas de los -
pacientes o empresas, habri mis posibilidades de de
terminar o prevenir sus enfermedades. Posteriormen
te tendré - si es necesario - un contacto inmediato
con los pacientes, Yy asi brindarles los servicios -
médicos que les pudieran ser de utilidad, ya sea pa
ra .prevenir o controlar las enfermedades que les --

aquejan.

Para ver la utilidad de 1la informacién resul-
tante del modelo propuesto, se necesitar4 mandar un
pequefio recordatorio a los posibles pacientes y asi
darles a conocer los servicios médicos (medicamen--
tos, aparatos, pl4ticas, rehabilitaciones, etc.) --
que sean de su interés.

Citaré algunos ejemplos donde se les manda un
breve recordatorio exclusivamente a los pacientes o
empresas que tienen posibilidades de tomar en cuen-
ta el servicio médico propuesto.
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México, D.F., a 16, de febrero de 1984.
Estimado Ing. Saavedra:

Me permito distraer su atencién, para infor--
marle que con fecha marzo 1lro. de 1983 se le reali-
z6 un examen médico.

De acuerdo con la periodicidad que se reali--
zan éstos eximenes, le sugerimos que en fecha préxi
ma lo considere para poder seguir manteniendo un --

control de prevencién de enfermedades.

Como siempre quedo como su atento y seguro
servidor.

Atentamente

Dr. Mario Alberto Hernindez C.
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México, D.F., febrero 19 de 1984.

Lic. Ayala:
Gerente de Relaciones Industriales.,

Por medio de la presente me permito distraer
su atencién sobre los exfmenes médicos periddicos
que se han venido realizando en la Cia. que usted
dirige. '

Como es de su conocimiento y dadas las carac-
teristicas de riesgo que prevalecen en su Cia. es -
necesario efectuar los ex4menes médicos a sus traba

jadores cada 6 meses.

Por tal motivo, le recuerdo que el préximo --
mes serd necesario iniciar los mismos, ya que de no
hacerlos se corre el riesgo de que sus trabajadores
contraigan alguna enfermedad profesional,

Como siempre me reitero como su afectisimo y

seguro servidor.

Atentamente

Dr. Gilberto Téllez C.
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México, D.F., a 15 de febrero de 1984,

Distinguido Lic. Téllez:

Por el interés que tengo en que usted tenga -
la oportunidad de restablecerse del problema que le
aqueja en la apéndice, me es grato informarle que -
ha salido al mercado un medicamento que reune las -
caracteristicas necesarias para poder eliminar su
problema y asi se ver4 favorecido su estado actual
de salud.

Esperando tener la oportunidad de darle a co-
nocer la informacién referente a éste nuevo medica-
mento, quedo como su atento y seguro servidor.

Atentamente

Dr. José Murguia



México, D.F., febrero 18 de 1984.
Estimados Sefiores Ayala:

Como es de su conocimiento, el consultorio mé-
dico a mi cargo ofrece conferencias periédicamente -
sobre planificacién familiar. De acuerdo a sus carac
teristicas personales, me permito sugerirles ésta -
conferencia, que considero se verdn favorecidos el -
contar con éste tipo de informacién.

Esta conferencia se dard el préximo 4 de marzo
de 1984, en el domicilio de ustedes conocido.

Esperando sus noticias a la mayor brevedad, --
quedo como su affmo. y Ss.

Atentamente

" Dra. Ofelia C. Gémez
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México, D.F., a 17 de febrero de 1984,

Ref.: Nifio Ramén Ponce S.

Distinguida Sra. S&nchez:

Por medio de la presente, me es grato infor--
marle, que a partir del mes préximo empezari la cam-
pafia contra el sarampibén, inmunizacibén que se aplica
anualmente durante el mes de marzo a nifios que tie--
nen entre 6 meses y 6 afios de edad.

Espero considere ésto, para la aplicacibn de -
la inmunizacién para su hijo Ramén, ya que la no --

aplicacibén de la vacuna puede tener consecuencias muy
lamentables.

Atentamente

Dra. Ma., Teresa Muiiiz C.
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"CAPITULO 1V

VALIDACION DE LA TEORIA
4.1 DEFINICION DEL PROBLEMA.

En la actualidad los servicios médicos han méng
jado en forma manual 1los expedientes de sus pacientes,
ésto ha tenido como ccnsecuencia que al manejar vold-
menes muy grandes de ﬂxpedlentes, la.informacién re--
querlda es obsoleta rara tomar decisiones oportunas,
ya que el obtener determinada 1nformaC16n requiere ho
ras o qulzés dfas.

El uso de la computadora va a permitir manejar
la informacién de grandes volGmenes de expedientes en
cuestién de minutos,obteniendo la informacién deseada -
de éstos en un tiempo muy breve y asf la toma de deci
siones seri oportuna y exacta al poder ofrecer un ser
vicio médico en forma mas personal a los pacientes.,

4.2 OBJETIVO

| Anallzar la 1nf1uenc1a de 1la computadora en el
- 4rea médica.

4.3 HIPOTESIS

Existe aceptacién en el 4rea médica si se usa -



TR

la. informacién por medio de computadoras.
4.4 MODELO DE RECOLECCION DE DATOS

Al seleccionar el método de recoleccién de da--
tos, seleccioné la aplicacién de una entrevista, cues
tionario, eligiendo ésta por ser la técnica mis ade--
cuada para‘éste tipo de estudios, ya que permite me--
dir el comportamiento pasado, las actitudes y/o carac
teristicas del cuestionario.

Con objeto de validar la teoria en el ejemplo B
utilizado, desarrollé un primer cuestionario para ob-
tener las apreciaicbnés de una nuestra de 15 médicos
con referencia al uso de los microprocesadores en su
»campo;,siendo el cuestionario piloto el siguiente:
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CUESTIONARIO PILOTO

Conoce las aplicaciones de la computadora?

( ) no ( ) suficiente

( ) poco ( ) bastante - continfe
preg. 3

Le gustarfa recibir informacién al respecto?

() si () no

Cree que el uso de la computadora serfa de utili-

‘dad en el 4rea médica?

() si ( ) no - continfile preg. 5

Que uso cree que se le puéde dar a la computado.

ra?

( ) archivo ( ) contar con informacién ins--
tant4nea del paciente "

( ) mandar recordato- ( ) Mantener un control de enfer
‘Tios medades preventivas w

( ) Mantener contacto ( ) Todas las respuestas propues
con el paciente tas - continfie preg. 6

Porque considera que el uso de microprocesadores
no son de utilidad en el 4rea médica.

( ) La medicina se verfa deshumanizada por no --
conservar el trato directo médico-paciente

( ) E1 trato con el médico disminuye.



( ) La informacién que ofrecen no es confiable

( ) Los microprocesadores ocuparian el lugar
del médico

( ) Todas las respuestas propuestas
/

Al conocer que los servicios médicos tienen el

"apoyo de los microprocesadores considera que:

( ) El paciente tiene aceptacién al servicio
( ) Le serfa indiferente al paciente

( ) El paciente rechaza el servicio

Con la influencia de los microprocesadores la --
relacibn con el paciente, la veria:

( ) Muy estrecha

( ) Normal

( ) Disminuida

Con la intervencién de los microprocesadores.en
el 4rea médica estaria:

() Muy de acuerdo |

( ) Probablemente este de acuerdo

( ) Probablemente no esté de acuerdo
) No estarfa de acuerdo

77
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Le gustarfa recibir informacién al respecto?

() si ( ) no

Cree que el uso de computadoras serfa de utilidad
en el 4rea médica?

() si ( ) no

Que uso cree que se le puede dar a la computadora
en esta 4rea.

Archivo

Mandar recordatorios

Mantener contacto con el paciente

Contar con informaciédn instanténea del paciente
Mantener un control de enfermedades preventivas

NN SN N N M
— e N N o

Todas las preguntas propuestas
(continfie preg. No. 6).

Porque considera que el uso de la computadora no es
de utilidad en el 4rea médica.

( ) La medicina se veria deshumanizéda por no con--
) servar el trato directo médico-paciente. .

El trato con el médico disminuye

La informacién que ofrecen no‘es confiable

NN N
N

La computadora ocuparia el lugar del médico.

Al conocer que los servicios médicos tienen el apo-
.yo de la computadora considera que:

( ) El paciente tiene aceptacién al servicio
(.) Le serfa indiferente al paciente
( ) El paciente rechaza el servicio
(') Todas las respuestas propuestas
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7.- Con la influencia de la computadora la relacién
con el paciente la veria.
( ) Més amplia
( ) Normal
( ) Disminufda

8.- Con la intervencién de la computadora en el 4rea
médica estariz: '
( ) Muy de acuerdo
( ) Probablemente esté .de acuerdo
( ) Probablemente no esté de acuerdo
( ) No estaria de acuerdo
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4.7 DETERMINACION DEL UNIVERSO Y LA MUESTRA

En esta investigacién el universo lo constituyen
personal médico ocupado por especialidad segln institu
ciones de seguridad social, asistencia social y esta--

blecimientos particulares.
*
Cifra estimada en 66,378 personas,

La muestra debe reunir dos caracteristicas:
1) Ser representativa
2) Cumplir suficientemente su cometido

De los métodos existentes de eleccién de muestra
opté por la siguiente férmula:
2

n = L 2p (4)
E
n = tamafio de la muestra
- Z = coeficiente de confianza
P = Probabilidad de éxito
q = probabilidad de fracaso
E = error
L. _2% (0.51) (0.49)

(0.05)2

* Agenda Estadistica 1983
S.P.P. .
I.N.E.G.I.
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4. 0.2499
0.0025

399.84 = 400

El tamano de la muestra representativa es de 400
cuestionarios ' |

4.8 METODO DE MUESTREO

Opté por el método sin probabilidad o por cuotas;
éste método incluye la seleccibn de entrevistados por-
conveniencia y por juicios dentro de estratos, que son
‘establecidos de los datos existentes. Al seleccionar -
éste método el investigador debe primero decidir que -
caracteristicas servir4n de base de cuota (edad, sexo,
zona geogrAfica, estrato social, entre otras).

"En este estudio las caracteristicas son:
médico general o especialista activo
residente del 4rea metrbpolitana
estrato social medio o alto

Colonias del 4rea metropolitana en donde se -
levantaron las encuestas

Roma

Lindavista

Del Valle

Narvarte

Polanco

Lomas de Chapultepec
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4.9 TABULACION DE DATOS

Cada cuestionario fue revisado después de cada -
entrevista para evitar que alguna pregunta no fuera -
contestada correctamente o dejada de contestar.

A continuacibn presento tablas estad{sticas que
servirdn como depésito de informacién de los datos ob-

tenidos.



TABLA 1

Conoce las aplicaciones de las computadoras?

RESPUESTA § FRECUENCIA
No 90 360
.Poco 7 28
“Suficiente 8
‘Bastante 4
TOTAL 100 | 400
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TABLA 2

Le gustarfa recibir informacién al respecto*?

RESPUESTA 3 FRECUENCIA
SI 94 372
NO 6 24
TOTAL 100 *396

* Unicamente se tomaron en cuenta a los médicos que
- contestaron conocer suficiente, poco o no conocer
las computadoras; TABLA 1
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TABLA 3

Cree que el uso de computadoras seria de utilidad en
el 4rea médica?

RESPUESTA g FRECUENCIA
SI 87 348

NO 13 52

TOTAL 100 . 400
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TABLA 4

Qué'uso cree que se le puede dar a la computadora en

el 4rea médica*?

- RESPUESTAS % FRECUENCIA

Contar con informaciém ins-
tanténea del paciente 83 332

Archivo 70 280

Mantener un control de en--
fermedades preventivas 50 200

Todas las respuestas |
propuestas | 16 64

Mandar recordatorios médicos 10 - 40

Mantener contacto con el
paciente ' .5 20

TOTAL ) . G234  Go36

P |

Unicamente se tomaron en cuenta a los médicos que
consideraron que el uso de computadoras son de uti
lidad en el 4rea. TABLA 3

La suma del porcentaje (%) y frecuencia excede del
100% y 348 cuestionarios. respectlvamente por tra--
tarse de pregunta de opcién multlple
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TABLA 5

Por qué considera que el uso de la computadora no es
de utilidad en el 4rea médica*?

RESPUESTA % FRECUENCIA

Todas las respuestas pro-
puestas ' 92 47

La informacién que ofrece
no es confiable 3 2

El trato con el médico
disminuye 3 2

La medicina se verfa des-
humanizada por no conser-
var el trato directo médi
co-paciente 2 1

"TOTAL . 100 *52

* Unicamente se tomaron en cuenta a los médicos que
consideraron que el uso de computadoras no es de -
utilidad en su 4rea; TABLA 3.



TABLA 6

50

Al conocer que los servicios médicos tienen el apoyo

de computadoras considera que:

~RESPUESTA % FRECUENCIA
" El paciente tiene acepta-

cién al servicio : 79 316
- El paciente rechaza el - |

servicio N 17 68

Le serfa indiferente al -

paciente ‘ 4 16

400

TOTAL 100




TABLA 7
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Con la influencia de la computadéra la relacién con

el paciente la veria:

RESPUESTA g FRECUENCIA
Normal 80 312

Mas amplia 15 72
Disminuida 5 16
TOTAL 100

400




TABLA

8

Con la intervencidén de la computadora en el Area mé-

dica estaria:

RESPUESTA % FRECUENCIA
Muy de acuerdo 70 280
Probablemente esté de
acuerdo 20 80
Probablemente no esté de
acuerdo 8 32

~ No estaria de acuerdo 2 8
TOTAL 100 400
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4,10 INTERPRETACION DE DATOS
GRAFICA 1

Conoce las aplicaciones de las computadoras?

N

BE o

BEX  surIcientE
[I¥  BasTANTE

El conocimiento de la computadora en el 4rea médica es definiti-
vamente nulo, ya que el 90% de los médicos manifiesta descomocer
las aplicaciones y s6lo un 10% tienen informacién estrecha.

Fuente de Datos: Tabla 1



GRAFICA 2

Le gustarfa recibir informacién al respecto*?

6%

Del 100% de los médicos que manifestaron conocer suficiente, po-
CO 0 no conoccer las apl_icéciones de las compﬁtadoras, un 94% es-
‘tén abiertos a recibir informacién y posiblemente el resultado -
serd que se modifique su criterio, o sea que la poblacién defini
tivamente se encuentra interesada.

Fuente de Datos: Tabla 2
* Unicamente se tomaron en cuenta a los médicos que contestaron

conocer suficiente, poco o no conocer las computadoras; Tabla
1. .



GRAFICA 3

Cree que el uso de computadoras seria de utilidad

en el drea médica?

22 st

Los médicos estin de acuerdo, que el uso de la computadora seria
un auxiliar mds en el ejercicio de su profesién, ya que un mini-
mo porcentaje de la muestra {13%) refiere que su uso no seria de
utilidad.

Fuente de Datos: Tabla 3



GRAFICA 4

Que uso cree que se le puede dar a la computadora
en el 4rea médica*?

100%

83%

el paciente.

>

EEE E Archivo.

I.N

e ey Mantener ontml
ey 50 de enrflemggaﬁes

et preventivas

-2s Todas las respues-

m tas propuestas.

SN 1 e

e Mantener contacto

e 108 con el paciente.

CHC%%

2% 3

=32 L]

De los médicos que consideran de utilidad la computadora en su -
4rea, la mayoria determinaron que la computadora principalmente
.- los auxiliarfa para contar con informacién instanténea del pa- -
‘ciente (84%) y mantener en archivo (70%), por lo cual es conve--

niente ampliar la informacién en el 4rea médica de los mltiples

usos que ofrece la computadora.

Fuente de Datos: Tabla 4
* Unicamente .se tomaron en cuenta a los médicos que consideraron

que el uso de computadoras son de utilidad en el 4rea; Tabla 3.

La suma del porcentaje (%) y frecuencia excede del 100% y 348
cuestionarios respectivamente, por tratarse de preguntas de op
cién mltiple . ‘

96
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5

GRAFICA
Por qué considera que el uso de la computadora no

es de utilidad en el 4rea médica*?
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que no le ven utilidad a la computadora

el 95% considera que la computadora es un substituto

ismi

a futuro de ellos, ya que consideran que el trato se ve deshuma-

‘Del 100% de los médicos
en su 4rea,

nuye o la informacién que ofrece no es confiable.

nizado, d

Tabla 5

.
.

Fuente de Datos

* Unicamente se tomaron en cuenta a los médicos que consideraron

que el uso de computadoras no es de utilidad en su 4irea; Tabla

3‘



GRAFICA 6

6,- Al conocer que los servicios médicos tienen el -
apoyo de computadoras considera que:

100%
0%
-
17%
| ‘ 1 iente,tie
| gc tacién —
) E al serbicio.
aciente -
o AAXN cﬁaga el Ser{;g—
Le serla indife
79 < m rente al paciel
% [

Los médicos consideran que no hay rechazo al servicio si se usa
el apoyo de la computadora, ya que el 79% de los pacientes se -
cree que tiene aceptacién al nuevo servicio médico, un 17% recha
za el servicio y un 4% le es indiferente.

Fuente de Datos: Tabla 6

o8
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GRAFICA 7

7.- Con la influencia de la computadora la relacién
con el paciente la verfa:

= AR NTY-
s mﬁ'* ' .

Disminuida{ill 5%

- 'Cada simbolo representa la aceptacién del 5% que
tendria el paciente al sexvicio médico.

- E1 80% de los médicos, consideran que no hay alteracién en la re
lacién que se tiene con el paciente al influir los sistesas com-
putarizados o sea que el servicio se verfa nommal. Un 15% mani--
‘fiesta que la relacién con el paciente la veria mis amplia y s6-
lo un 5% considera que con 1la influencia de los sistemas computa
rizados se verfa disminuida la relacién S -

Fuente de Datos: Tabla 7.
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GRAFICA 8

8.- Con 1la intervencién de la computadora en el drea

médica estaria:

Muy de atuerdo

.Probablemente
' este de acuer-
' o _

d
exst  Probabjemente
(] no es&% de - -
acuerdS. -

i EXECEE

La intervencién de los microprocesadores en el frea médica estd
pricticamente aceptada, ya que un 70% definitivamente estd de -
acuerdo para que se use, un 20% probablemente esté de acuerdo y
el 10% restante no tiene posibilidad de ser aceptado por el mé-
dico.

Fuente de¢ Datos: Tabla 8.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para concluir, considero que la eficiencia al
manejar la informacidén y resolver problemas ha mejo
rado enormemente gracias a la reciente creacidn de

computadoras.

La velocidad de estas mdquinas ha permitido -
resolver en minutos problemas que anteriormente re-

querian dias o semanas para su cdlculo.

- Actualmente la distribucién de la computadora
ha llegado a lugares que antes parecfa imposible, -
su uso es aplicado desde una empresa hasta el hogar,
y esto se ha debido a que los costos de computado--
ras han descendido gracias a las innovaciones tecno
l6gicas que han ocurrido en los Gltimos 30 afios. Es
ta reduccibn dr4stica de los costos pone.la tecnolo
gia de la computacién al alcance del hombre comdn,
del comerciante, del médico, del empresario, del -
abogado. Lo cual podemos lograr a través de la pu--
blicidad o del uso masivo de comunicacibn, dirigido
a los médicos para mostrarles las bondades de éste
servicio y asi como a la poblacién en general, la -
cual estaria representada, por dos grandes segmen--
tos; el priméro, formado por personas que llevan a
cabo consultas con médico-particular y el segundo -
por todas aquellas personas que son atendidas por -
instituciones sociales, las cuales tendrfan grandes
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posibilidades de actualizar los servicios que pres-
tan a sus derechohabientes.

La aplicacibén propuesta es dentro del drea mé
dica, su intervencién seria muy adecuada, pues la -
situacién actual en esta 4rea, estd encausada a la
medicina preventiva, pero a la fecha los resultados
no han sido los esperados, ya que el manejo de los
expedientes médicos han sido en forma manual y asfi,
pricticamente los médicos se ven limitados a rete--
ner la informacidén que contiene cada uno de éstos,
pero con el uso de la computadora hay oportunidad -
de conservar un n0mero ilimitado de datos, de los -
pacientes, datos como enfermedades, padecimientos,
fichas de identificacién, antecedentes, expioracio-
nes fisicas y los exdmenes de laboratorio, entre -

otros.

Con el uso de la computadora la informacién -
que contienen los expedientes de los pacientes es -
posible obtenerla en forma detallada y oportunamen-
te.

‘ Los resultados obtenidos en el presente traba
jo, indican que gran parte del 4rea médica descono-
ce las aplicaciones que puede tener la computadora
en su 4rea, pero a pesar de ésto, los médicos estén
dispuestos a iniciarse en el cambio propuesto, pues
consideran que manejar la informacién de los expe--
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dientes en forma manual, como se ha venido haciendo,
no favorece, pues se pierde tiempo, en cambio con -
el uso de ésta, los médicos se verian auxiliados -
considerablemente, obteniendo los siguientes benefi

cios:

. Se contaria con informacién instantanea del -
paciente, siendo oportuna y exacta.

Permitird el mantener una mejor prevencidén de
las enfermedades.

. En el momento en que surjan mejoras en los -
tratamientos o medicamentos, serd posible el mante-
ner estrecho contacto <on el paciente.

. Permitiré mandar recordatorios de inmunizacio
nes, pldticas, asesorias médicas, exdmenes médicos.

. La relacién médico-paciente se veria més favo
recida, ya que mientras mayor informacién se tenga

del paciente, mejores decisiones se tomarén.

Finalmente, el Area médica, considera que a -
medida que el uso de las computadoras se vaya aden-
trando en el campo médico, la clase médica estd dis
puesta a aprovechar las oportunidades que se le pre
senten para asistir y dirigir el planeamiento y la
puesta en préctica de un sistema médico computariza
do para que ayude a sus intereses y los del pacien-
te, logrando asi una mercadotecnia personalizada.
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