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INTRODUCCTON

Mucho se ha tratado sobre La publicidad en diversas in
dustrias como La {ndustria del vestido, La alimenticia, la auig
motaiz ete., peno poco se oye hablar acerca de La publicidad --

que se¢ realiza pana £as medicinas de patente.

Esta dnvestigacifn se ha realizado con el fin de anali
zan, &4 La estrategia que utilizan Los Labonratornios que se - -
encuentran establecidos en México, para publicitar sus phoduc-

tos, es La dLdonea para nuestros tlempos.

Asd mismo se pretende analizan La incidencia de Los ne
cursos humanos en esdta estrategia, La incidencia de Los recur--
408 financieros y como el marco Legal de nuestrno pais puede Ln-

§luin en su desarhollo.



1.- OBJETIVOS .

1.- Leevar a cabo un andfisis integral de La Publicidad -

en e mercade de fa medicina de patente.

2.- Analizar Los mediods publicitarios usados en este mexn-

cado.

3.~ CautifLecar La eficiencia de La estrategia de Publici-

da& del mencado en estudio.



I11.~ HIPOTESIS

1.- La publicidad influye deteaminantemente en £a venta -

de £Las medicinas de patente,

2.- EL apoyo que dan Los nrecundod humanos, es el facton -
fundamental en £a esdtrategia publicitaria de £La medi

eina de patente.

3.- La publicidad grdfica es detenminante en {La estrate-

gia publicitaria de La medicina de patente,

4,- La publicidad tiene efectos en el precic de Las medi-

cinas de palente,



111.- CONCEPTUALIZACION DE LA PUBLICTIDAD

Para expresar el concepto que se considera mds aconrde-
con Publicidad, primenro se analizard en que panrte de La Mercado
teendia se encuentra fa Publicidad, para este cabe nrecondan que-

existe una mezela de Mercadotecnda querse compone pon:

- Producto
- Precdo

Plaza

Promocibn

Esta mezclfa de Mercadotecnia también conocida: como --
"Las 4 p" nesume Lo que es La Mencadotecnia, ya que pantiendo -
de La definicién de William J. Stanton que dice: "lLa Mercadotec
nia es un sistema total de actividades empresariales intenactua
Les diseiiadas para planificar, {Lfan precios, paoﬁ;veu y distnd
ouin bienes y servicios que satisfagan £Las necesidades de Los -
actuales ypotenciales" (1), se puede concluin que esita defini--
cibn es La 4Lntegracibn de La mezela de Mercadotecndia; ya que-
se menciona La existencia de un producto o servicio para comer-
cializanlo, asl mismo habla de La fijacidn de su precio, de La-
goima en que habad que distaibuinlo en La plaza o plazas adecua

das y se habla de promocidn que es £a parte de La mezela de Mexa

{1} Staton J. William. "Fundamentos de Mercadotecnia” 4a Ed.
p. 5




cadotecnia donde fa Publicidad se onrigdina,

AL mencionar que La phomoeidn es fa detima parte de La
mezcla de La Mercadotecnia, cabe apuntar La siguiente reflfe----

xL6n:

"Sucede que un producto o servicio af nacer a fa
vida es casi como un sen humane, hay que bauti-
zando, hay que sacarlo a La calle, perc sobrne -
todo hay que darnfo a conocer para que destaque-
y trhiunfe, tarea compleja que requicne de habi-
Lidad, conovcimiento y ante"... (2)

Esto es Lo que se podnlfa denominarn promocién.

Ahona bien La promocién est "un conjunto de activida--
des encaminadas a dar a conocer Los productos o serviclos, pr.i-
mero con La intencidn de que Los condumidores Los coneczean y --
postenionmente para que fLos comphen, mantendiendolos como clien-
tes”., Las actividades que constitfuyen La promocibn sen: La Pu-
beicidad, Las ventas personales y La promocidn de ventas. Como
se puede observar es aqul donde ya se mencdona £a palabra publd
cidad, s4in embargo esta aparece desde hace miles de aios con --

Los egipeios, posteriormente con £os griegos, Los romanos y asd

{2) Fennen Rodrnlguez Eufalio "Enfoque sobre publicidad" 2a. Ed.
. 19 .



sucesLvamente en todos Los tiempos por Los que ha pasado La s0-
ciedad humana, Lo que peamite pensar que La publicidad es una -
actividad que Auhgid por La necesidad de comunicanse Los unos -
con Los otrhos, sobre un hecho deteaminado. Podria decirnse que -
es como el nacimiento del Lenguaje, nada mds que el Lenguaje -
peamite comunicanse porn Lo general y La Publicidad budca comund
carse por Lo genenal y La publicidad busca comunicarn algo en --
particular, peno resaltando que desea comunicar algo en comdn -

mas no a un 86Lo0 individuo, sinoc a un ghupo de ellos.

Por Lo tanto se podala decin que £a publicidad es una
forma de comunicacibn o segdn Chanles D. Schwe y Reuben Smith,-
ta Publicidad es: " una comunicacifn <{mpersonal que paga La com
paiifa o La onganizacibn pataocinadora y que usa Los medios mass
vos de comundcacibn, es una difusidn que informa y persuade a -
La vez, dicho de otra manera, cambia o forma conceptos, actitfu-

des y La <imdgenes de Los consumidores”. (3]

Existen difenentes tipos de publicidad, con relacién
af pago que &e realiza pon ella; puede sencabsorbide por un s0
Lo individuo u ohganizacibn o de otra maneia puede compartinse
el pago al mismo nivel en el canal de distribucidn o compartin

se en difenentes niveles def canal; un ejemplo del primer caso

(3) Schwe D. Charles y Smith M. Reuben "Mercadotecnia:Conceplos
y Aplicacwones la. Ed. Pdg. 506.



es cuando se comparte enthe dabiicantes o entre distribuidores-
o entre detatllistas. En el segundo caso 4¢ comparte enthe {fa--

bricantes,distribuidores y mayonistas.

Se puede clasificar a La pubﬂicidadven base al tipe -
y propéisto del mensaje comunicado; en este caso ed primaria: -
cuando tiene el phepésito de promover La demanda de un producto
genérico, en el caso de que seasclectiva es porque thata de pre
mover La demanda de L{a marca de un producte genénico, adem{s --
poh sud mensafes se puede clasificar en Publicidad, de accibn -
dineeta, promoviende una accidn de compra inmediata, Ca sofdictd
tud de Linformes y golletos y por otro Lade la Publicidad de ac-
eifn indinecta que promueve £as etapas de atencidn, <{ntenés, de
deo y crea el neconceimiento de €a manrca por parte del consumi-

don.

Existe La Publicidad que en vez de ecifocarse al produc
to, se dedica a formar una Limagen Lnsitucional o La que desea -
crear conciencia entre La comunidad, para-beneficic de La socie

dad.

La Publicidad en genenal pensigue ecbjetivos tafes como
estimular Las ventas, apoyar a La fuernza de ventas, combatin La

competencia o L{nicler como clientes a Los potenciales.
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EL hecho de que 4¢ maneje todo este capitulo de concep
tualizacidn de La Publicidad, nv fe resta importancia a La ven-
ta pernsonal y a La promocidn de ventas, ya que todas ellas for-

man La estrategia promocional de productos y senvicios.



I1V.- BREVE SEMBLANZA DEL MERCADO DE MEDICAMENTOS
1.- Ondigenes y Desanncdlo.

En Los puebfos primitivos La enfermedad fué condidena-
da como afgo Lnadmisible, una tara para La socledad, de ahi que
el enfermo fuera nefegado a su suente, mds tarde sungdié La te--
8is de que toda anonmalidad §Lsica o pslquica erna manifestacidn
de extnaiias fuenzas sechefas o sobrenatunales. EL enfeamo esta
ba Biteralmente posedido, quizé porn esto ef ondgen de La medici-

na posee alfgo de magia o sacerdocdo.

En La cdvilizacidn ghicga existif un culto a La perfec
eddn, a La salud, a La belleza del cueapo humano, porque nunca-
un cuerpo enfermo senfa bello, asl Los padnes de la medicina Hi
pberates y Esculapio LLegaron a adquirin una awreofa casd divi-

na.

Para el crnistiandismo el concepto de La medicina e¢s -
vinculado con ef de carddad y esto defa de pernsistin hasta 20 -
s4g9L0s después, sin embargo Los métodos ternapéutdicos no ehan --
otha cosa que paliativos utifizados ya tradicionalmente desde -
La Greeda cldsica; nemedios que consistlan csencialmente en for
mulaciones galénicas cuyo obfetivor ena La mayorntfa de Las veces-
producdir enéngicos vimitos, hornorosos desempachos y elevaciones

notables de £a tempenatura para provocar el desalofo de toxinas



todo esto combinado con diversas sustancias como La quina, La -
emetina, fLos digitdlicos y otras mls, cernan hasdta el afo de 1860
hace apenas un siglo, todo el arnsenal producido Lndustrialmente

con que contaba La medicina.

Se ha seiialado el aiio de 1860 por sern una fecha impor-
tante, pues es por esos aios cuando se Lienen Las primeras notd
cias de £a exdstencia en curnopa, de mutualidades y organizacio-
nes que se encargaban de la produceifn y distnibucidn de medica

mentos.

Algunos sustancias ternavéuticas se obfuvieron primehro-
poh extraccddn de Las fuentes naturafes y Luego se sintetiza- -

hon.,

En México se puede decin que Los aborigenes autdcetonos
de fas trnibus mesoamericanas como Los aztecas, otmécaé y mayas,
tenfan bastantes hemedios en base a plantas, para muchos tipos-
de males o enfermedades y que adn en nuestros dias La gente de-
edcasos nrecursdos practican estas formas de curacibn, sin emban-
go Las medicinas def presente no son henederas de Las costum- -
bres autdetonas, s4no son impontadas. EL descubrimiento de La -
penincilina en 1930 y de tas sulfamidas en 1935 comenzfé La re -

volucidn teraplutica.

En Los anos postendiones a La Za Gerra Mundial comdien
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zan aconstituinse las compaiias farmacéuticas tal y como se co~
noce en La actualidad y aios mds tarde, fa indus thia farmaclutsi
ca apanreceid en MExice como un sector integrado transformando Lo
que a principlos de siglo erna una raquitica actividad, Limitada
casd exclusdivamente a La fabricacifn de agua destifada, en una-
industnia que elabora en La actualidad una gama de casd 20,000-
presentaciones y que constantemente se ven renovadas gracias al
descubrimiento de muchas dacgns: para enfeamedades que anfes --

enan {ncurables,
2.~ Situacibn Actual,

E4 impontante resaltar Las caracteristicas tan peculia
nes def mencado de medicamentos, como el desarnollo cada vezr --
mds ndpide que ha tendido; a pesan de que se obsenvé un cdlerto -

estancamiento entre 1860 y 1930,

Despubs de La Segunda Gueara Mundial y hasta La fecha
el desannollo que ha tenido ha sido soxaprendente, al grade que-
en el presente, solo el cuarenta porn ciento de Los productes --
quedan vigentes en diez aiios. Esto significa que el ochenta por
ciento.de Los medicamentos que se utilizardn en el ado 2000 adn-
no han sido descubicntos, esto muestra claramente fa dinfmica -
de Ros productos que se manefan ew cste merncado, esta dindmica-
ha sido no tan s0Lo en cuestibén de desarnollo e investigacdidn -

de fdrmacos, sino en el desarnollo de €a infrastructura y La --
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esthuctura econdmica de esta nama de La indsutnia.

Se presentan a continuacibn algunas cifras que refle--

jan claramente fa situacibn actual de este mencado.

ANO VENTAS DE MEDICAMENTOS INCREMENTOS
1982 : 43,537

1983 55,292 27%

1954 72,985 374

Exportaciones de Medicamentos

1964 . 3,135 miflones de pesos
Exportaciones de Matenia Prima
1984 2,143 millones de pesos

Importaciones de Medicamenteos

1984 934 millones de pesos

Impontaciones de Matedias Primas

1964 10,123 millones de pesos



Afios Empleos Generados Salarios Pagados
1970 35,800 f,515 métﬂone4fﬂe_pe¢bé
1980 58,000 3,031 millones ‘de'peA’bA
1984 75,000 7,750 mi{LLones de pé404

Datos phroporcionades por La Cdmara Nacional de La Tn -

dustina de Los Laboratorios Quimico-Farmacéiticos.

Lo anterior reflefa como edte mercade ha crecddo, 44n
embango se piensa que no ha sLdo un crecimiento muy plancado, -
ya que al observan que la produccién de medicamentos aumentaba-
paulatinamente, era necesario haben aumentade del mismo modo La
producedidn de {nsumos o mateiis primas, el no hacenlo ha coloca
do af pals en una situacin desfavorable ponque se depende en -
un 75% de Las maternias primas adquiridas en el extranfjero y co-
mo foda importacdidn, causa problemas por el itiempo de enthega y-

La faltea de divisas para pagan.

Sin embango sc¢ observa, que La exportacdidn de medica-
mentos y La venta intenna no han solo se han mantenido, sino se
han inctementado, esto se debe a que ef mercade estudiado es un
mercado de necesidades. Ademds fLa kndu4tnia coopera en la gene-

racibn de empleos y con el pago de {mpuestos, que en 1984 fué -
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de. 938 miflones de pesos, cigra nada despreciable para el go- -

biexno Fedenal.

0tho factor importante ¢4 La cooperacidn de esta indus
thia al sector salud sociaf, ya que panrte de su produccibn es-
destinada para el uso de Las Linstituciones pblicas, a precios-
de costo, Lo que signidica un esfuerzo plausible de Los Lindus--

thiales de este mercado.
3.- Aspecto Juxidico

Se entiende por marco furidico, La sendie de disdposicio-
nes Legales que afectan de alguna manera, el mercado al que se-

ha hecho nefenrencia en esta invedtigacidn,

Es impontante menclonar que exislen pmoduc;oA cuaya natu
raleza no amenita de contrnof o supervisidn en su produccidn y -
comercializacdidn, &in embarge Las medicinas son producios que -
8.4 necesditan algunos controfes por parte def Gobieano, ya que -
su naturaleza y el fin para el que son creadas, tiene que ver -

con ta salud.

i Qué tipo de supenviaién y control se tleva a cabo 4o

bre Las medic.inas de Patente ?

Son dos principalmente: EL control sobre Los precios -
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y el que se cjence sobre su produccidn y comercializacidn en el-
aspecto sanifandio, por Lo tanto Cas dependencias relfacionadas --
principalrmente son £a Secretania de Comencio y Fomento Indus----

thial y La Secretanda de Salud.

La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, somede
a revisidn de Las comdis.iones, la fijacifn de precios ¢ el aumen
to de Los mismos, estos casi nunca son juzgados come justos pen
parte de Los fabricantes, por cso ellos mismos sugdieren varias-
veces al afio. En este sentido se piensa que £a posicifn de fos
fabricantes af mencionarn fos aumentos en £os costos de produc--
cibn y materias primas es nespetable, por Lo tanfo se estima --
que La potitica def Gobieano Fedenal debenia de ser mds realis-

ta e impancial.

Pon otno Lado, el controf sanitarnic es ei que se juzga
mfs impontante para esfe meacado, £a presente administracién ha
reflejado un infenés muy eapecial en matenia de salud, que ha -
traido como consecuencia una serie de neformas a Las leves y -
neglamentos en matenia sanitaria., EE resultade de estos esfuen
z08 ed La ley Genernal de Safud, vigente desde el dia 1°. de Ju-
Lio de 1984, en elfla &° contemplan lodos aquellos aspectes nela

cionados con La salud. ™

Denota en su contexto un alte {ndice de proteccifn —-
social, Lo cual se considera conrecto siempre y cuando se Limi-

fe a un grado en que no Leegue a afectar fos inteneses de feace

rod.
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Analizando Los controles que ejence esta Legdslacidn -
sobre cf mercado de medicamentos, se encuentra control en el --
drea y procesos de producedidn, en La comercializacdibn en cuanto

a ventas, canales de distrnibucién y publicidad.

En cuanto a produccibn, no es tan solo La accidn de --
descubnin y producin, sino que exisdte La necesidad de pedin La-
autorndizacidn de L£a Secretaria de Salud, dicha autorizacildn se -
denomina registro y tiene su onigen en Los articulos 194, 376 y
378 de La Ley Gral, de salud, sujetandose al reglamenito de nre--

glatro y nevisdiln de especialidades farmacéuticas.

Los requisitos que se piden para registran un medica-
mento se mencionan en el articulo que a contlnuacién se trans--

cadbe:

Anticulo 13.- Requisitos que se deben cumplir para ob-

tenen el negistro o autonizacién de un medicamento:

a) .- Solicitud ante £a Secretaria de Salud;
b) .~ Informacibn cientifica del medicamento en Los sigudlentes-
nenglones:
1.- Nombre genéndico, jonmula cualitativa y cuantitativa, --
pruebas fisicoquimicas.

2.- Metédo de andlisis pana {dentificacidn,
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Lista completa de matenias prnimas y aditivos nece-

sita para La elaboracibn del producitu
Proceso general de fabricacidn

Farmacologia precinica, demostrande eficacda y ie

guridad
Estudios de Farmacologia CLindica

Fase # 1
Fase # 2

Fase # 3

Proyectos de etiquetas, marbetes y Las caractendsticas de-

Los envases y empaques.

Copia fotostdtica delag cédula del Registro Federaf de Con-

trnibuyentes.

Copia de La Licencia sanditaria Vigente

Copia del padndn de La Aindustria Farmaclutica vigente.

Para hacen mds efLcdz Lo anterdon, antes de autoadzar-

el producto La Secnetarnia de Safud pide 3 Lotes del mismo, tal-

como

va a salin al mencado, para probanlo y tenenfo en exfsten

cia ensus almacenes de control, ademds de que cl negistro se re

grenda cada 3 aiios,
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EL control en cuanto a su comercializacibn y venta se-
cjence desde el Laboratonio fabricante, Los mayonistas, distni-
buidornes y Los farmacluticos o expendedonres atravéz de Las dis
pos.iciones de La Ley Genernal de salud, contenidas en el capitu-
o VIT def titulo XII, en el que se requiere gue Z2odas Las em-
presas  de Los giros anterionmente mencionados, cuenten con £4-
cencda sanitaria, fa farmacopea nacional, un hedponsable (profe
dional def namo Quimico-3LoLdgLeco) y tantos auxiliares como sea
necesdario {pasantes o profesionales del ramo Quimico-BiolLdaico)

ademds La venta estd condicionada a asuntos tales como:

I.- Medi{cinas que s¢ venden sofo con receta de fa Secretaria de-

Salud.

2,- Medicinas que s¢ venden con neceta def faculiativo pero se re

coge La receta.

3.~ Medicinas que se surten 3 veces La neceta Yy de nrecoge, re--

gistrandose La Lercera vez,
4.- Medicinas que se venden con La presentacidn de La receta
5.- Medicinas que se pueden adquirin sin receta en farmacias o-

empresas de otrho gire que fas pueden expendenr.

Todo ello hace que Las estnrategias de comercializacidn
adquieran matices muy especiales en estas empresas, tal es el -

caso de Las estrategias publicitanias, ya que La publicidad de-



Las medicinas, estd conirolada y requiere peami{so de £a Secreia

ria de Salud.

Lla Ley Geﬁeaat de Salud, dedica el Titulo decimoterce-
rno con su Capltubo dnico a Legisfar sobre publicidad y menciona
que La Secretaria de Salud esta facultada para autorizax la pu-
beicidad relacionada con La salud, independientemente de las -~
disposiciones que dicten al nespecte otras dependencias ceme fa

Secretania de Educacibén, La Sechetania de Gobiennacdén cte.

la publicidad relacionada con La salud deberd xeundr-
Los sigudentes requisditos., lanticulo 306 de La Ley Genexal de-

Salud)

I.- Lla ingfoamacién en el mensage debe de sen comproba
ble y no enganan en cuanto a calidad, ondigen, purcza,censenvacidn

y propiedades de emplLeo de Los productos.
2.- EL mendaje debend ser onientadon y educatdvo.

3.- Los elementos det mensaje deberdn sex conghuentes
con Las caractenisticas con que fueron autorizados Los preduc-

tos.

4,- EL mensaje no debead i{nducin a conductas, prlceti-

cas o hdbitos nocivos para La Asafud.
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5.- EL mensaje pubﬂiciiamia'ée sufetarnd a Las disposi-

ciones Legales aplicables,

Ahora bien con nelacibn a La publicidad de Los medica
menios segin el arnticulo 310 de La Ley General de Salud se cla-

s4g4can en:

l.- Publicidad dinigida a prodesionales de La salud.

2.- Publicidad Masiva.

- Lla publicidad dindigida a profesionales de La salud, deberd --
cirneunscnibinse a Las bases de publicidad aprobadas pon La Se--
netanfa de Salud y a Las autondizaciones o registros de Bas medi
cinas y estand destinada exclusivamenie a Los profesionales,

téendicos y auxilianes de Las disciplinas de La Salud.

La pubficidad masiva es La que se nealiza atravéz de Los medios
de comunicacdiln social y tiene como destinandio ef piablico en -
general., Solo se permitind Eapublicidad masiva de medicamentos-
de Libre venta {que no requiecnan de heceta para su venta y pue-
dan sen expedidos en establecimientos que no sean ganmacias). -
Dicha publicidad, debernd incluin en foama visual o auditiva, se
gin sca el medio de que se Ztrate, La frase: "Consulte a su Mé-

dico".
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Ambos tipos de publicidad se Limifardn a difundin £as carac
tendsticas genenafes de Los producitos, sus propiedades terapu-
ticas y modos de empleo, seiialando en Ztodos Los casos La consul

ta médica para su uso.
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V. LA ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD EN LA MEDICINA DE PATENTE
I. GENERALIDADES DE LA ESTRATEGIA .

Existen dos estrategias de publicidad para La medicina
de patente, fa primera: es fa que se £Leva a cabo para Las medi
ceinas que no nequicren de neceta para sen suntidas y esta estna

tegda se denomina Publicidad Mas.lva,

Consiste primondialmente en comunicar af publico en ge
nernal Las caracterlsticas y usod de determinados productos y --
sus mendafes se recalizan atrnavez de Los medios masivos de comu-
nicacidn (Radio, Televisién, Prensa) tal es el caso de produc--

tos como ALka Seltzen, Mejornal, Aspindina, ete.

Sin embanrgo esita Anvestigacifn se enfocard a La segun-
da estrategia, que es La dirdigida a Los profesionales de La sa-
Lud y de nefiene a Las especialidades 6anmacéutica5'o med.icamen-
tos que hrequdieren de receta para sen adquiridos. Se escogid --
esta estrategia, ya que fLa pniména nesulta muy comdn y bien co-
nocida ponque negularmente e emplea para productos de consumo-

y afgunos servicios.

Existen diversas caracterlsiicas que hacen que La pu--
bficidad dinigida a Cos profesionales de Ea safud, sea califica

da como especial, fa primera caracterndlstica es que su mensaje -
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no edtd dirndigido al puablLice en genenal sino a Los médicos o far

macéuticod.

Otra caractendstica desde el punfo de vista de Los ta-
boratorios fabricantes, se debe a que Las especialidades farma-
cbuticas, necesitan sen promovidas entre aquellos que pueden --
producin su venta, mencionando el fin social que existe de comu
nican con publicidad a Los médicos La exisdtencia de determinado
fdrmaco o medicamento utilizable panra tales o cuales padecimien
tos, peno L6gicamente a este f4in so0cdal, se auna ef fin comen--
eial de foda empresa, este se nefienc a que el médico tenga pre
sente Los nombres de determinade producto, fabadicado por el La-
boratorio X y Lo recete; produciendose asi La venta pon parte -
del Laboratonio fabricante, atravez de £as farnmacias o boticas-

que son el canal de distribucidn de estos productos.

Esto se podrla interpretan como afgo muy simple pero -
no Lo es, porque cada producto contiene detenrminadas dustancias-
y pueden exiztin 20 producios que Los contengan, fo que hace --
que exdstan 20 nombnres difernentes de 20 fLaboratorios diferentes
y el médico af vense en La necesidad de necetar esa sustancia,-
Lo hand, o del primeno que Le venga a €a memondia, ¢ def que ha-
ya probado su cfectividad, Lo cual es consecuencda de una buena
campaia publicitaria, para Lmpulsarlo a La decisidn de necetan-

un prnoducto cspecificamente,



La mencionada publicidad se nealiza atravez de canales
esdcnditos, como son en revdstas o pendiddicos editados cspecial--
mente para médicos ¢ atrnavez de £os rhecunsos humanos detinados-

para el efecto por Los fLaboratornics Quimicos Farmacbuticos.

Se considena que Los anuncfos en revistas especializa-
das son Pa parte menos cooperativa hacia f£os Logros de La publi
cidad y pon tanto Los recursod humancs toman gran Amportancia,-
ya que Los agentes o visditadores médicos atravéz de La informa-
cion onal que Le dan al médico mantienen vigente ta idea scbre-
Los productos de ese Laboratondio y hacen que el médice Los nece
te, s4in embargo csto no es todo y es por elle que se pucde ha--
blar de una mezcla promocional como publicidad, para estc merca
do, ya que ademds de fa visita y el mensaje escrito, fa estzate
gia se apoya con materdial diddctico del cual es ampliamente co-
nocida La eficiencia y ayuda que presta; parafrasearemos "una -
imagen dice mds que mil palabras”. Pon otra parte existe La --
promocidn de Ventas en La que se obsequia ura muestra del prc--
ducto, con dos fines: uno, para que Lo pruebe usandolo y dos, -
para que conozed su presentacibn que en algunas ocasdiones es --
muy athactiva y permite que se {ife fa idea del producto., Inde
pendiente de otro tipo de promociones como son La onganizacidn-
de congresos, confernencias y ntras actividades encaminadas a --

dar una imagen mds amplia de Los productos del Labonratornio.

Existe también La posibifidad de una venta personal --
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por pante del agenfe o visitador y en afgunas ocasiones esto -

ahonna tiempo y dinero a Los Laboratondios.

Cabe sefafarn que ecstas dos estrnategias de publicidad -
que 4c han mencionado son utilizadas para Los médicos del sec--
tor prdivade, ya que en el Secton Pdblico £os medicamentos se ma
nejan pon medio de claves anotadas en el cuadro bdsico de Medi-

camentod.

2, INCIDENCTIA DE LOS RECURSOS HUMANOS

Como se observa en La estrategia publicitania de £a me-
dicina de patente, es notorda La Limportancia que tienen Cos Re--
cursos Humanos, ya que son precisamente £048 visditadores médicos
quienes en dus manos tienen el Exito de Las campaiias publicita-

nias.

Adn en La actualidad no existe en el mundo enteno un-
recurso tan valioso y eficiente como el contacto pensonal, con
apoyo de entrhega de folletos, muestras y Liternatura en el caso

del equipo de visitadores de cada Laboratondio.

EL personal que Labora nealizando La estrategia de pu
blicidad de este mercado, tiene pon Lo general La carnerd médi
ca teaminada o trunca, aunque también pueden no tenenfa porque

se necibe una amplia y constante capacitacidn i actualizacibn-
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en cuanto a Los aspectos cientificos, por todo ello 'se puede --
considenarn al personal que realiza Las visitas, como preparado-

paira realizar su trabajo.

Se tiene que agiregar fLa motdivacibén tan positiva que --
tlenen porn meddlo de estimulos, incentivos econbmicos asf como -
prestaciones que reeciben para nealizarn su trabajo, independien-

temente de su salanio.
3. INCIDENCIA DE LOS RECURSOS FINANCIEROS

Este punto es algo muy deficado ya que exisdten dos co-
ndentes; La phimena! no estd de acuendo con realizan un gasto-
muy grande en publicidad y La segunda: menciona que el hecho --

de gastar en publicidad no es malo ya que reditua en ventas.

Financieramente hablando, fLa estrategdia dé publicidad-
es muy cara, por Los gastos en necursos humanos y demds matendia
Les de apoyo como son: muestras, envases para muestras, Citerna-
tura médica en papel de primera calddad, impresdiones en colonr,-
etc. Pero solamente sc puede realdzan de esta manenra, ya que -

de Lo contrarndio no resultarnla.

En algunos casos se menciona que el vednie porcdiento -
de Los inghesos netos de un Laboratornio son destinados a La pu-

bicidad, esto nesulta imporiante 84 cons.ideramos que son 1000-
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millones de pesos 2n promedio Los que ingresan a un Laboratonrio
por concepto de ventas, por Lo Zanto se dedtdinan 200 millones -

de pesos en promedio al afo para impLementar La esirategia.
Cabe hacen fLa pregunta: ;Como podhfa ahornaxrse dinero?

Se piensa que es dificdil, ya que cualqudier ahorro en -
Los nenglones que infegran La estrategia de cste mercado, puede
significar problemas paraconservar su posdcidn en el mercado y-
esto no Les conviene a Los Laboratordios. Sin embargo, aqui se-
establece un Lazo de unibn entre fLa {ncidencdia de Los recursos-
humanos y La incdidencia de £0s necursos financienros, ya que Los
primenos acentfuarfan su importancia 4 hubdera un poco de aho--
wno financieno pon fa nedtrdicedbn de gastos en materdal diddets

co, muestras, ete.
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VI. TINVESTIGACION DE CAMPO
1. DETERMINACION DEL UNTVERSO

Parna deteaminar el undiverso, se abtuvo el total de mé-
dicos que estan habilitados Legalmente para eferncen, debiendo -
tenen para ello: una Cédula Profesional de La Secretarfa de Edu
cacibn Pdabtica y un Registro expedido por fLa Dineccibn Genenal-

de Asuntos Junidicos de La Secretarda de Salud.

Para obtener estos datos es necesarndio requerinlos pon-
eschito con oficios dindigidos a Los dinectores generales de La-
Oficinas Mencdionadas, dicho nequidito se cubrif y s0lo se obtu-
vo nedpuedia de La Direcedidn General de Asuntos Jurnldicos de fa
Sechetanfa de Salud, ya que La otra dependencdia no pudo propor-

cdonar ningln dato.

Contando con esta informacidn, habia que separar cuan-
tos médicos trabajan en el Secton Pdblico y cuantos em ef Sec--
ton Prdivado; Lo cual se Lognb sofo para el Secton Phblico, ya -
que el dato de cuantos médicos y en que dependencia trabajan es
ta contenddo en el cuaderno de Salud del Segundo Infoame de Go-
bieano de Miguel de La Madrnid Huntado, por ello La Gnica fonma-
de obtenen el dato del secton privado, fué encontrando La dife-
nenedla entre el total de Médices habilitades para trabajan y Zo
tal de Médicos Laborando en el Sectorn Publico quedando de €a &4

quiente forma:
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Total de Médicos registrados en La
Dineccddn Genenal de Asuntos Juni-

dicos de La Secretanfa de Salud:

Total de Médicos Laborando en el

Secton Piblico:

Total de Médicos £Laborando en

el Secton Privado:

111,431

60,587
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ESTRATIFICACION POR SECTOR

54% del total de La muestra

.
:

Sectorn PiEblico

88 entrevistas

46% del total de fLa muestra

76 entrevistas

Secton Privado:
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EL siguiente cuadro muestra fa cstratificacidn ded Uni

venrdo:

Sectorn PdbRico ‘No. de Médicos 3
1MSS 34,166 : 30%
1SSSTE 9,978 | 9%
SSA ‘ 12,144 s
SNDTF 208 .5%
PEMEX 1,270 1%
SEDENA §68 1%
SEMARTNA ‘ 361 5%
0OF “ 1,592 1%

Secton Privade

Divensas Instifucdiones . 50,844 56%

Totoal 111,431 100%

Fuente: México Social (Indicadones seleccionados) Banamex 1984.
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ESTRATIFICACION POR INSTITUCION

SECTOR PUBLICU: No. DE ENTREVISTAS $ DE LA MUESTRA
IMSS » 49 30%
ISSSTE 14 9%
SSA 18 "‘4 11%
SNDIF .‘ 1 .58
PEMEX . | 2 1%
SEDENA 2 1%
SEMARINA | 1 : .5%
DDF T 1%

SECTOR PRIVADO

DIVERSAS INSTITUCTIONES 76 6%
' 100%

[
n o
L3 -
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ESTRATIFICACION POR INSTITUCTON
PEMEX
1 % SEDENA
1§ DDF
§a§§§§§%

.5 % SEMARINA
1%

L
30% TMSS
Y

I

60% 70%

50%
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2, DETERMINACION DE LA MUESTRA
Parna deteaminar La muesitna se utilizaron 4 diferentes-

procedimientos edtadlfsticos, con La finafidad de obtener varias

cantidades muestra y utilizan una cifra promeddio.

PRIMER METODO DE OBTENCION DE LA MUESTRA

2 s?
EZ
n =
2 ?
1 +1/N L )
EZ
En donde:
n = Muestra = 7
t = T students = 1.96
32 = Desviacdibn Standar = .70
E = Eanon Mdximo Muestrnal = 10%
N = Undvenrso = 111,431

NC = Nivef de Confiabifidad = 97.5
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(1,967 (.70)°
(.10)?
: . ? 7
P Asal o)
: ' {.10)}
(3.8416)  (.49) 1.882384
01 .

(B.81416)1.49)

1+ 0000089 , 1+ 0000089 13- 84161 1.49)
O .01
188.7384 156.2384 168.2384
1+ .0000089 (168.2384) 1 + .0016753 1.0016753
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SEGUNDO METODO PARA LA OBTENCION DE LA MUESTRA

P 0
n = S
£ PO
& N
En donde:
n = Muetra = ?
P = Probabifidad a Favon = .50
0 = Probabilidad en Contra = .50
E2= Ennon Mdximo Muestral = 10%
Z = Valor en Tablas = 2.24
N = Undverse = 111.431
N.C.- Nivel de Confianza = 97.5
(.50} {.50) - .25
n o= =
(.10} + (.50) [.50) 01 .25
4.
(2.25)2 111.431 5.0176 111.431
.25 .25
= = nli3

.0019929 +.0000022 0019951
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TERCER METODO PARA LA OBTENCION DE LA MUESTRA
st P.g.
N =
et (n-1) 8% p.0.
En donde:
n = Muesira ns=7
Sz = PDesviacibn Standar = .70
N = Undivenseo = 111,431
P = Probabilidad a favor = .50
0 = Probabilidad en Contra = .50
e2= Ennon Mdximo Muestral = 10%
(.49) (111,431) (.50) (.50) 13,650,297
n o= =
(.01} (111.431) (.49) (.50)1.50) 136.50175

=
n
0N o—
n <
no
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CUARTO METODO PARA LA OBTENCION DE LA MUESTRA

0019972

2
-
n =
X T2
22 N
En donde:
n = Muestra = 7
V' varianza = .70
E = Ernon Mdximo Muestrals .10%
N = Universo < 111,431
NC = Nivef de Confiabilidad = 97.5 en tablas
975 . 45,75 = 72.24
?
.70% ) 49 ) 49
n = = =
1t .70 01, .49 0019929 + .0000043
- ¢ —
2.24% 111.431 5.0176 111.431
n = .49 = 245
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RESULTADOS:

188

125

100

245

658

e~
[[R=
L 2N
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CUESTIONARIO PILOTO

;Qué opina usted sobre La promocdidén de Las medicinas de pa-

tente?

a) Excelente

b) Buena
¢} Mala
iPorqué?

iCudl es su opinidén de La publicidad grdfice que se nealiza

para Las medicinas de patente (Mensajes, {otografias ete.)

a) Excelente

b) Buena
c) Mala
(Pornqué?

iQué opinibn tiene de Las visitas que Le nealizan Los agen-

Zes de Los diferentes Laboratordios quimicos-farmacfuticos?

a}l Excelente
b} Buena

¢} HMala

iPorqué?
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iCudl es La parnte de La visita que cqn&{dena m&a,phoueéhoéa

para usted?

al Entrega de Literatura
b} Mensaje Onat
¢} Entrega de Muesitras

d)  Otrnos _ Especifique

JExd{ste alguna nelfacidn entre Las campaias publicdtardias g-
su decisdidn de recetar algdin producto especdficamente?
al) S84 _ Siempnre Ocasionalmente _

b) No
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OBJETIVOS DEL CUESTIONARIO PILOTO

EL objetive primordial del cuestionario pifoto es en--

conthar La forma cornecta de entrevistar a Los médicos, obZe- -

niendo La Lnformacibn adecuada para el desarrollo de esta Lnves

tigacLidn.

Pregunta

Pregunta

Pregunta

Pregunta

Pregunta

Los objetivos de cada pregunta fueron:

Conocen Lo que opinan Los profesionales sobre La

promocibn en La medicina de patenie.

Saber Las razones por Las cuales se considera ex

celente, buena o mala.

Investigarn su opinifn especifica sobre La publi-

cidad grdgica para Las medicinas de.patenie.

Descubrin Las razones por Las cuales La consdide-

nan excelente, buena o mala.

Averniguan su opindién sobrne La visita que te rea-
Lizan Los agentes de Los diferentes Laboratondos
quimico-farmac€uticos y con ello evaluar £a in--
tervencidn de Los necurdos humanos en La estrhate

ada.



Prnegunta # 6:

Pregunta # 7:

Pregunta # §:
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Tndagar Las nrazones poa Las cuales La consideran

excelente, buena o mata.

Esta pregunta muestra Lo que el profesdional pre-
fiere; s4 La publicidad grdfjica, La pubficidad -
por medio de Los recurdos humanos o alguna otna-

en especial

Esta dltima pregunta permite corrcborar La efi--
ciencia e {(mpacto de £a estrategia en cuestién -
ya que serd de Las propias palabras de Los médi-
cos, que sc escuchard s Les Ampacta o Les Lnflu
ye en su decisidn de necetar algdn producto espe

cificamente,
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TABULACION DEL CUESTIONARIO PILOTO

Pregunta ¥ 1I:

Pregunta # 2:

Pregunta # 3:

(Qué opina de La promocibn de La medicina de pa-

tente?

a) Excelente Z

b) Buena 5
e) Mala !

Total &
iPorqué?

1. Presentacién y Mensaje

2. Presentacdidn

3. Nuevos Productos

4. No fundamenta informa
edidn

5. Se debe tomar con
reserva

6. Sinve de Apoyo

7. Apova y Ondienta

8., Depende def Laboratorio

{Califics

{
{

(

Buena )
Excelente}

Buena )

Mala )

Ruena }

Buena )

 Excelente)

Buena )

iCual es su opindibn de La publficidad grdfdica que

s¢ nealiza para Las medicinas de patente?

a) Excefente _ ¢
b) Buena 5
¢e) Mala 1

Total

5



Pregunta # 4:

Pregunta # 5:

Pregunta # 6:
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JPonrqué?

1. Apoya el mensaje

2. Tnsufdiciente Informacdidn
3. Ayuda a Manejar Productos
4. Buena Presentacibn

5. Buena Presentacidn

6. Apoya

7. Impacia

§. Muy Comercial

(Calificé Buena)
(Califics Hata )
(Catificl Buenal
{Califictd Excelente)
(Calificé Excelente)
(Calificd Buenal
[Califict Buciz)

(Calif.icé Buenal

iBué opinibn tiene de fa visita que Le treallizan-

2us agentes de Los diferentes Laboratorios qudl--

mi{co-garmacéuticod?

a) Excelente __3
b] Buena 5
c) Mala 0

Total 8
tPorqué?

!+ Recuenda y Refuerza Co-
noedimientos

2. Buena propaganda penro -
mala infon.

3. Aumenta intenés sobre -

ed preducte

{Calific6 Buena |

(Calificd Buena )

[Califict Excelente |
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4, Buen trato ' {Calific6 Excelente)
5. Poca Visita - (Calificd Buena )
6. Poca Visita (Calificd Fuena )
7. Bien Preparados (Calific6 Excelente)
8. Falita Prepanccién (Catific6 Buena )

Pregunta # 7: ;Cudf es La parnte de fLa visita que considera mds

provechosa para usited?

a) Liternatura Médica 5
b} Mensaje Onal 3

¢) Enthega de Mucstra 4

d] 0trhos !
Especifique Obsequios

Pregunta # §: ;Existe alguna nelacdidn entre Las campaiias publi
citanias y su decisibn de recetas atgdn producto

especigicamente?

al S84 3
b) Ocasionalmente 3
c) Siempre 0

d) No 5

Después de La intenpretacién de Los resultados de Las-
§ entrevistas nealizadas con el cuestionanio piloto, se obtuvo-
una idea mds cornecta, de Lo que el cuestionario definitivo de-

bia contenen.
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CUESTIONARIO DEFINITIVO

al iTrabaja usted también para el Sector Privado!

S1 NO

b) ;Trabaja usted también para el Seeton Publico?

81 NO

iCudl es su opinibn de La Publicidad Grdfica que se realdi-
za para fas medicinas de patente? (mensajes, golugragiluas,-
grdficas, informacién en genenral)

al Excelente

b} Buena

¢) Mala

iCufifes son Las nazones por €as que cafificé {a publicidad
grdfica como excelente o buena?

a) Buena Presentacdln

b) Suficiente informacidn en cantidad y calidad

¢) Da a conocer nuevos productod

d] 0tnos

iPorqué naz6n o nazones califdicd La estrategia como mala?
a) Mala presentacibn

b) Insuficiente informacibn en cantidad y calidad -
¢) Muy comercial y poco clentiflca

d}  0Otra
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;Cudl es su opindfn acerca de La visita que Le healizan Los
agentes de Los diferentes Laboratorios quimico-farmacéuti--
cos?

al Excelente

b) Buena

¢)] Mala

JCudles fueron Las nazones por Las que califdicl La visdita-
como excelente o buena?

a) Aumenta Los conccimientos sobre Los productos

b) Es nealizada por pensonas bien preparadas

c) Otras

iPor qud calificbé como mala La visita?
a) Es nealizada pon personas mal preparadas
b) Sdiempre nepiten Los midmo

e] Otras

iCudl es La parte de La visdita que considerna mds provecho-
4a para usted?

a) Entrnega de Literatunra

b) Mensaje Onat

c) Entrega de Muedstras gratuitas

d} O0tras
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(Existe alguna nelacién entre {Las campaiias pubucimuaé Y
su decisibn de recetar algln producto especlficamente?

2 si ‘

b) Ocasionalmente
¢) Sdempre

d} No
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OBJETIVOS DEL CUESTIONARIO DEFINITIVO

Pregunta # 1

Pregunta # 2 :

Pregunta # 3 :

Pregunta # 4 :

Pregunta # 5 :

Pregunta # 6:

Pregunta # 7

Obtenen el nlmeno de Los entrevisdtados en el --
Secton Publico que trabafan en el Sector Priva-

do y vicevensa,

Tnvestigan su opinién sobre La publicidad grdfi
ca que se realiza pana'laé medicinas de paten--

te.

Descubrin Las nrazones poa Las que La consddenan

excelente o buena.

Avenrdiguarn Las nazones porgue califican como ma-

La esta publicidad.

Indagar La opinién de Los médicos acerca de fa-
visita que Le realizan Los agentes de Los dife-

rentes Laboratorios quimdico-gdarmacluticos.

Preguntah Las nazones pon Las que f£a caldfican-

como excelente o buena.

Saben Las nazones pon Las que cons.ideran mala -

La visita.
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Pregunta # § : Conocer Las preferencLas de Los phrofesionales, -
en cuanto a fLa publicidad gndfica o la pudbfici--

dad nealizada por Los recurdod humanos,

Pnegunta‘ﬂ 9 : Peamite corroboran La eficiencda e impacto de fLa
estrategia promocional def mencade en estudio, -
ya que serd de Las palabras de Los médicos que -
se escuchand s.i influye en su decisidn de nece--

tan algin producto especiflcamente.
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i INTERPRETACION DE RESULTADOS

wdenvl en La deteaminacidn de La muestra, se-

~e0h @ cabo 164 entrevisitas con el cuesdtionando deginitivo.
primero de planearon 88 entrevistas en el Sectorn Pdblice o sea-
un 54% det total de La muesira, dado que Ca mayonfa de fLos médi
cos trabajan en EL; el nedtante 46% se realizarnia enire Los mé-

dicos def Secton Prnivado {76 entrevistas).

En vintud de que esta esirategia promocional estd dind
gida principalmente af Sectonr Prndvade, Las anferndores cifras es
taban condicionadas a Los nesultados que se obtuvdieran en La 4in
vestigacidn de campo, por edta rhazdn se comenzd por Las entre--

vistas def Sector Pdblico.
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Pregunta # 1 { dnieclso a )
l.- a ) iThabaja usted tambi€n para el sector Privado?

Objetivo.- Obtenen que porcentaje de Los entrev.istados-
. en el Seeton PdblLico, trabajan en el Secxoa;
Privade, ya que como se mencdiond de el resul

tado de esta pregunta dependendla la acepta--

cidn total de La estratificacidn de fLa mues

tra.

Tabufacidn: (resuliado preliminan gbtenido con 60 entre

vistas)

S84 trnabajan en el Sector Privado 18 entrevistades (30%)
No Taabajan en el Sector Privado _42 entrevistados {70%)
60 100%
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Se tomd un nesultado preliminar en 60 entrhevistas panra
determinan que porcentaje de Los entrevistados en el sector pu-
blico trabajan en el sector privado y resulté que solo un 30% -
de La poblacibn entrevistada, trabaja tambi€n en el sectorn pri-
vado y esto aunado a que Las respuestas a Las demds prneguntas -
en muchos de Los casos se negaban o enan phoporcionadas de mane
na poco confiable, provocb suspendenr Las entrevistias de ecste --
Secton y healizan el nesto en ef sector privado. Cabe hacer --
mencibn de La avernsdidn que sienten fLos médicos del secton pdbli
co por no sen objeto de La estretegia promocional en estudlo, -
ya que sienten que La existente estd dindgida a Los médicos del
decton prdivado,

NUEVA PROPORCION DE ENTREVISTAS POR SECTOR DESPUES DE LOS RESUL
TADOS PRELIMINARES TOMADOS EN 60 CUESTIONARIOS:

o 60 entrevistas en el Secton Pidblico = 35% def total

---- 104 entrevistas en el Sector Privado ='65% def total
T647 T00%

Secton PU- sesieateaaiens
beico 35% :;:.:.......'

Total 100% 20% 30% 40% 50% s60% 70% 80% 90% 100%
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Pregunta # 1 (inci$o b)
1.~ b} iTnabafa qbted tambi€n para el Sector PUblico?

Objetivo. - Obtenen que porcentaje de Los entrevistados -
en el Secton Paivado, trabajan también en ef-

Secton Pdblico.
Tabulacibén: {resultado vbtenido con 104 entrevdstas)
S84 trabajan en el Sector Piblico 38 entrevisiados 36%

Mo Znabajan en el Sector Publico _66 entrevistados_64%

104 100%
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EL nesultado es muy parecddo al del .incidso a, ya que -
de 104 entrevistas neatizadas en el Sectorn Privado solo 38 - -
{36%) 44 trabajan en el Sector PdbLico y 66 entrevistados (64%)
no Lo hacen, podala decinse que esto es signifdicativo en La me-
dida cn que padncipalmente fos que Zrabajan Zambien para el Sec
ton Piblico, Lo hacen para ayudarnse en el ejencdicio de La meddi-
cina padvada y son nepaeéehtanteb tLlpicos de aquellos a quienes

va dindgida La cstrategia del mencado en estuddio.
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Pregunata # 2 :  jCufil es su opinién de La publicidad Grdfica -
que se realiza por Las medicinas de patente?

Obfetivo: Tnvestigar cull es La opinidn de Los médicos -
acerca de La publicidad ghdfica que se nealiza
para promocionar fas medicinas de patente.

Tabulacibén: Resultado obtenido de 167 nespuestas,
Total de Respuesias de : $ def Tozal
ambos Sectonres
Excelente 30 18%
Buena 92 55%
Mata 45 27%
167 ‘ 1009
Total de Respuestas del $ del Total
Secton Pdblico
Excelente 10 16%
Buena 32 51%
Mala _20 _33%
62 100%
Total de Respuestas del % delf Total
Sector Privade
Excelente 20 19%
Buena 60 57%
Mata _25 . 244
105 100%

Se observa que poxr Lo general Los dos sectones estudia
dos califican La publicidad grdfica como excelente y buena y --

s0fo una minima parte La califican como mala.
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Se puede considerar por Lo tante, que fa estrategia --
ed aceptada y calificada favorablemente, sin embargo cabe men--
cionar que £os entrevistados def Sector Piblico calificaron mds

duramente a esta pubficidad.
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Pregqunta # 3 : ;Cudles son fas razones por Las que calificd La

publicidad grndgica como excelente o buena?

Objetivo : Desdcubnin Las hazones por Las que Los médicos -

considenan buena ¢ excelente La publicidad grd-

§<ica.
Tabulacidn: Resultado obtenido de 205 nespuestas.
Total de tespuestas de
$ del total
ambos sectornes
a) Buena presentacddn 71 35%
b) Suficiente informacibn 56 27%
en cantidad y calidad
¢] Da a conocer nuevosd
productos 73 36%
d) Otros 5 2%
205 100%
Total de hrespuestas del g del total
Sectorn PidblLico
a) Buena Presentacidn 19 34%
b] Suficiente informacibn
en cantidad y calidad 11 20%
el Da a conocer nuevos 24 43%
productos |
d)  0tros 2 3%

56 ' 100%



al

b)

el

d)

al

b}

el

d)

Buena Presentacditn
Suficiente Infoama
eidn en cantidad y
calidad.

Da a conocer nuevos
productos

0tros

60

Total de Respuestas del

Secton Privado % det Total
52 35%
45 30%
49 33%
3 2%
149 100%

Buena Presentacitn

Suficiente Lnformacidn en cantidad y

calidad
Da a conocer nuevos phroductos

0trnad razones
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Con Las neAﬁueAtaA obtenidas en esta pﬁégunta se com-~
plementa La anterion, dando a conocen £as hazones por Las que -
La publicidad gndfica es condidenada como excelente o buena y -
s¢ obsenvo que Last nrazones fuekon en un 35 % por su buena pre--
sentacifn, en un 27% pon La suficiente informacidn en cantidad-

y calidad y en un 36% porque da a conocer nuevos productod.

Es importante que exisie una proporcifn entre fasd res
puedtas del Secton Pdblico y Las neapuestas del Secton Privadoe,

Lo cual denota similtud entre sus opindiones.



62

60% 70% 80% 90% 100%

20% 30% 40%  50%

10%

2

35%
6868
b4
0
¢
33%
2
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Pregunta # 4,- jPorqué nazén calificé'La publicidad grdgica como

mala?

Objetive : Averiguar £as hrazones por Las qué"léé médicos califd

can como mala esta publicidad,
Tabulacifn: Resultados obtendidos de 56 respuedias

Total de nespuestas de

ambos sectores $ del Total
a) Maka Presentacifn 3 5%
b) Tnsugiciente informacibn en

cantidad y calidad 18 32%

e) Muy comercial y poco: cien-

tlfica 29 418
d) O0tras nazones 6 - 2%

N1 100%

Total de nespuestas deld

Sectonr PdablLico '$ del Total

a) Mala presentacitn ! 5%
b) Insuficiente i{nformacibn en
cantidad y calidad 5 27%

¢) Muy comercdal y poco cientl
fica 12 63%
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d}] 0thas nrazones 1. 5%

a)

b)

el

d)

19 ' 100%

Total de respuestas del

Seetor Privade . $ def Total

Mafa Presentacibn 2 ) 5%

Insugiciente Ingormacidn

en cantidad y calidad 13 35%
Muy comencial y poco 17 : 48%
cientifdica 5
Othas razones 5 12%
3T T00%
a) : Mala presentacit
b) o Tnsugiciente Informacibn en can-

tidad y calidad
¢) ’ Muy comenrcial y poco cientigica

d) Othas razones
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La pubficidad ghdfica no es considerada de mala pre--
sentacidn (5%), perno 84 se piensa que es ifnsuficiente su Lnfon-
macidn en cantidad y calidad ( 32% ) y es tambifn catalogada co
mo muy comercial y poco cientifica ( 61% ), ademds de otras ra-
zones ( 2 % ) muy aflegadas a La falia de informacibn y aspec--

£0s imponrtantes dentrho de ella.

Se obsenva nuevamente mayor severnidad en sus juicdlos-

por parte de Los entrevistados en el sectorn Piblico.
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Pregunta # 5,- jCual es su opini6n acerca de La visita que fLe -
nealizan Los agentes de Los diferentes Laborato

nios quimicos-farmacéuticos?
Objetivo : Indagar La opinidn de Los médicos acenca de esta vi
sita y con ello evaluarn La intenvenciln de Los nre--

cuhsos humanos en £a estrategia phromocional en es

tuddio.
Tabulacibn: Resulitado obtenido con 172 nespuestas.

Total de respuestas de

ambos sectonres $ ded Total
a) Excelente 17 10%
b} Buena 115 o 67%
¢) Mala . 40 ' 23%
' 172 1008

Total de nespuestas del

Sector PUbLico % delf Total
a) Excelente : 4 5 1]
b) Buena 43 69%
¢) Mala 14 23%

62 100%



a) Excefente
b} Buena

¢) Mala

68

Total de Respuesias del

Secton Paivado $ def Total
R P 11%
A2 ) 1

26 243
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La visita nealizada porn Los recunsdos Humanos de Los -
Labotatonios quimico-farmacéuticos es calificada , en un 10% ex
celente, en un 67% Buena y en un 23% mala, esto se itraduce en -
aceptacidn para La segunda pante Lmpontante de £a estrategia --

promocional de La medicina de patente.

En Las nespuestas existe unifonmidad enire Las opindig

nes de el Secton PablLico y Las del Sector Prdivado.
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Pregunta # 6.~ ;Cudles fueron Las razones por Las que calificd-

La visita como excelente. o buena?
Objetivo. TInvestigar Las nrazones wcr Las cuales Los médicos -
cos califican como excelente o buena La estrategia
de Los& hrecunsos humanos.

Tabulacibfn: Resultados obtenidos de 155 nespuestas

Total de Respuestas de

ambos sectones $ del Total
al Aumenta y refuerza
conpeimientos 81 50%
b} Personas bien prepara
das . 41 26%
e} Otras nrazones 33 _24%
155 1008

Total de Respuestias del

Sector Piblico $ del Total
al Aumenta y neﬂueﬁza
conoeimientos 24 47%
b} Pensonas bien prepara
das 13 26%
¢} Otrnas razones , 14 27%



a)

b)

c)

a)

b)

c)

72

Total de Respuestas del

Secton Privado " %.del Total
Aumenta y nefuerza
Conoeimiento 57 7Y
Pensonas bien prepara
das 28 29%
Othas razones 19 19%

104 1060%

" Aumenita y refuerza Los conocimicntod
Es nealizada por personas bien pieparadas

0tras hazones
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La nazén por La que se acepla La visita, se debe a -
que Los médicos reconocen que £es ayuda a aumenfaa Yy negorzan -
Los conocimientos que tienen sobre deteaminados productos, tie-
nen ademds una buena opinién a ceaca de La preparacién de £os -

recunsdos humanos.

Otrna nazén frecuente por La que aceptan La visita -
es porque La consideran otro medio para conocer £os nuevos pro-

ductos que salen al menrcado.
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Pregunta # 7.- ;Porqué calificéd como mala La visita de Los agen

tes de Los Laboratonios?
Objetivo : Sabex Las razones por Ras que considenan mala fa vi
sita que Les es nealizada, pdnwpaatéfde'toé visita-

dornes de Los Labonatornios.

Tabulacidn: Resultados obtenidos de 56 respuestas

Total de Respuestas de

de ambos sectonres % del Sectox
a) Es nealizada pon pet
sonal mal preparados 21 35%
b] Siemprne repiten Lo -
mismo 29 51%
¢} Otras nazones _ 6 118
56 100%

Total de Respuestas del

Secton Phblico % del Sectox
a) Es nealizada pon pen
sonal mal preparado 5 364
bl Siempre nrepiten Lo -
mismo 7 50%
¢) Otras nazones ? 148

14 100%



al

b)

c)

a)

b)

e)

76

Total de Respuestas del

Sector Privado

Es realizada pon pen-

sonas mal preparadas. . 16

S{iempre repditen Lo --

misme

0tras hazones

22

42

$ def Secton

38%

52%
10%
1008

Es nealizada por personal mal preparadas

Siempre nepiten Lo mismo

0tras Razones,
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Los crnitendiocs de Los médicos que califican de mala £a -
visita son uniformes entre of Sector Pablico y el Sector Priva-
do, primeramente porque asienten que Los visitadores siempre ne-
piten Lo mismo y en segundo Lugar, porque sLentewn que Pos Hecnn
608 humanos que LfLevan a cabo La visita esian mal preparados. -
Algunos mds, opinan acenca de La falta de (nfoamacibn califican
do La visita como muy comercial y poco cientlidica con solo el -

objetivo de vender y no de Lnformar,
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Pregunta # §: ;Cudl es La pante de La visita mds provechosa pa

ra usted?

Objetivo: Conocer Las preferencias de Los médicos, en cuan

to a La publicidad grndfica o La pubficidad reall
zada por Los necursos humanos o alguna otra cues

14i6n en especial,

Tabulacibén: Resuftado obtenddo de 226 entrevistas,

b)
e)
d)

a)
b)
e)
d)

Total de Respuestas de

Ambos Sectones $ del Total
Entnega de Literatura 111 49 %
Menaase Onal 38 17 %
Muestras Gratultas 58 26 %
Otro 19 5§ %

226 100 %
Total de Respuestas del

Sector Pdblico $ def Total
Entrega de Literatura . 42 64 %
Mensaje Onat § 12 §
Muestnas Gratuitas 11 16 %
Otro 5 5

66 100 %



&0

Total de Pregundtas def

Seeton Privado

a) Entrega de Literaitura 69
b} Mensaje Oral 30
¢) Muestras Gratuitas 47
d) Otrhos 14
160

a) Entrega de Literatunra
b) ’ Mensaje Onal

e) Muestras Gratuditas

d) 0tno

% defvTotat

433
19
29 %
9%

100 %



CRACATTY TOMDRWL CR&EOMNEWL SOOI AN

SR AMMNOCRY TOMNDE WL

81

A
« L

X
WK i I
msr RNy N
Ny n
c nannunnnRRn 26% n
uwpanpNr NI Rn
iy n

50% 60% 70% §0% 90% 100%

i???ﬁ%ﬁ%é%é i

a

5

&
5
:

RN R RN N
pn NN
N npn
i nn 29 nun
nunpwpepprennn

e
d nunm 8%

LLEIRIE
niuner



82

En general existe una inclinacibn pon Los aspectos es-
enitos, posteniormente pon fas muestras médicas, después ef men
saje onal y algunos otnos obsequios tales como: Abatefenguas, -

aparatos de diagnfstico,ete,

Por otho Lado tienen ghan acepltacibén otros adpectos ia
Les como: Las invitaciones a cursos o conferencias organizadod-
pon Los Laboratordios, para promover alguno o varios de sus pro-

ductos.
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Pregunta # 9.~ jExdsie alguna relacifn entre Las campaiias publi-
citarias y su decididn de nrecetar algdn produc-

to especificamente?.

Objetivo : Penmite corroborar La eficiencia e impacto de £a es-
i Zrategia promocional de este mercadeo, ya que sernd de

Las palabras de Los médicos que se escucha &4 L{nflu-

ye en su decisifn de necetanr algin producto eApeé£5£

camente.

Tabulacidn: Resultado obtenido con 164 respuestas.

Total de preguntas del

ambos sectones $ def Total
a) ST 74 o 46%
ocasionalmente 72
sdiempre 2
b) NO 88 54%

164 100%
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Total de preguntas del

Secton Pdblico "% def Total
a) s1 26 434
geasdionalmente 26
4iempre 0
bl No BT 573
40 100%

Total de preguntas del

Lj\ Sector Privado $ del Total
al 81 48 46%
ocasionalmente 46
siemphe 54 54%
104 i00%
a) S1

b) NO



Qg EO QW YUY O W

TRRRDARR
RRERASRREDR
SRR
AR

Raiad ha
PIIEOIS RIRETSRRTE
2EDOIOIEIOS S mS T oY LY
SOLEOL MO o e
PERIOIOLIEEIEE TR
b sisasiseainet ARy
biaiacalaaeiaal R
b alelaalaaalaal TR
SOOI TR
SORIOOIEDe RN R T
I It epmmameoTR:
P e B S o
b atad %XXXX S s
SO [0 Db st SPnen
20 2 2oo0d e | Snmen
IRPPLOIIrOL RS
PLIPPOOREE AR RIRINTRE
REIRIEICIENR ERRETRIRRARAT



86

Resulta muy significativo, que aproximadamente el 50%
de Los entirevistados aceptan £a inffuencia de £as campaiias pu--
beicitanias y el otro 50% aproximadamente no Lo aceptan, afgu--
noé mencionan que aceptarlo al 100% sernia Lo conrecte, pero que
s4n embango el hacenfo podria provocan que se Les clasificase -
como personas menejables o con poco critenio, algunos mds no Lo

aceptaron simplemente por falta de valon,
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V111.- COMPROBACION O DESAPROBACION Dt HIPOTESIS

La primena hipStesis fué: " La publicidad influye deter

minantemente en La venta de fas medicinas de  patente ".

Después de habern LLevado a cabo fLa {nvesitigacidn de --
campo se aprueba La primena hip6tesis de esta investigacdidn, ya
que &1 influye detenminantemente.ﬂaeétﬁategia promocional en £a
decisibn de hecetan fLas medicinas de patente y ello se iraduce-

en el acto de compra venta deld condumidor final.

Esta aprobacidn tiene un fundamento en Los nesultados
de Las preguntas ndmero 2, 5 y 9 del cuedtionarnio aplicado, ya
que £o4 nesultados de Las preguntas 2 y 5 muestran como Los en-
thevistados califican en un 70% califican como excelente o bue-
na tanto fa estrategia de publicidad grdfica, eomodla estrate-~

g4ia de pubficidad atravéz.de Lo recunsos humanos.

Por Lo que redpecia al resuliado de La pregunia ni-
mero 9, este neflefa como un 50% aproximadamente, de Loa entnre-
vistados aceptan La influencia de £as campaias promocionafes, -

en su decisibn de necetan algin producto especificamente.

La segunda hipdtesis fub: "EZ apoyo de Los necursas

humanos es gacton fundamental en fa estrategia pubficitania de-
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La medicina de patenie”.

Esta hapbtesds se aprueba del misame modo que La ante-
hioh, pero compariiendo el 50% de su aprobacidn con Las fencera
hipitesis que gué:"la publicidad gralica es deteaminante en La-

estimtegia publicitania de La medicina de patente".

La nazén pon La que &e menciona que comparien £a apro
bacibn al 50% La secqunda y La terncera hip6lesdis, es porque ac--
tuan conjuntd y complementaniamente confoamande una estrategia -
promocional, tomando como fundamento para La mencionada aproba-
cibn La aceptacibén de Los entrnevistados pana Las dos estrate- -
gias y Las nazones qu expresanon, pon Las que aceplandn como ex
celentes y buena tanto La publicidad ghdfica como La interven--

cifn de Les necursos humanos.

La cuanta hipbtesis fué: " La publicidad tiene efec
fo en el precdio de Las medicinas de patente ", Esta hipblesis -
se .aprueba definitivamente ya que fa calidad de La estrategia
anafizada en esta investigacisn es de primena clase y {Ggicamen
te cuesta mucho dineno, Lo que nepercute dinectamente en el pre
cio f£inal de £a medicina, como Lo mencionaron La mayonia de Los
entrevistados asi como Lo menciona el bofetin " La Indutnia Far
macbutica en MExico " editado ponr -La Asoedlacibn Mexicana de In-

dustrniales Fanmacbuticos.
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1X.~- CONCLUSTONES

En nelacidn a Las personas que son objeto de La estra-
tegda promocional en La medicina de patente, se¢ observa que son
principalmente médicos, se hablo de un total de 111,431 Lo que-
muestra £a poblacibn tan extensa a fa que debe Llegar £a edtra-
tegdia, pon Lo que se concluye que seria una medida adecuada es-
thatifican ecsta poblacidn y crear diferentes formas de La e#thg
tegdia para LLegar a cada uno de Los estratos de La mencionada -
poblacidn; primeramente estratificanbos en cuanto a 4% Laboran-
en el secton piblico o en el sector prnivado, ya que deben  sen
difenentes estrnategias porque el secton pdblico hace uso del --
cuadho bdsico de medicamentos creado por el gobierno para uso -
de fa Secaetaria de Safud, ISSSTE,IMSS, DIF, y demds institucic

nes piblicas o descentralizadas de £La salud.

En el mencionado cuadno bdsico se encuentra un compen
dio de Zodas Las sales y Las formulas pana uso de el secior -
piblico, independientemente de que £Los productos de deteaminado
Laboratonio, se encuentren en existencia en Las farmacias .de --
Las mencionadas institucdones, en cuyo caso resulta Limportante-
que cuando un Laboratornio coloque algin pedido para el sector -
piblico, enfocard, bajo Los lineamientoé que el mismo sector ha
deteaminado, toda su fuerza promoeional . disponible para despla
zan es04 Lnventarios y con ello colocar pedidos posteniores. --

Sin embarngo cabe nresaltan La impontancia de promocionar L£os pro
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ductos en este sector, pero como ya s¢ menciono empleando Los -
metodos de nombres y claves por Los que se mahejan en el sector

piblico.

Pon Lo que respecta al secton paivado La estrategia --
que se sigue es fa adecuada y 4se podnia'incnementaa su eficlen-
cia con Las medidas que se comentan tanto para publicidad grdfd

ca,ccomo para necurdos humanos en Los pdrnrnafos siguientes.

Otra fonma de estratificar a La poblacidn objeto de -
esta esthategia senia dividiendofa por su nivel profesional, in
cluyendo aqui a Los estudiantes,tomando en cuenta su nivel pro
fesional, si son pasantes, titulados, 84 ejencen La medicina ge
neral o tienen afguna especialidad o doctornado, ya que efle in-
§Luye deteaminantemente para que La estrategia tenga diferen- -
cias en Los estratos mencdonadosd, cabe aclaran que esia ddea ne
repredentania mayores gadtos, ya que podafa Lmplementarse con -

Los necunsos disponibles.

Refirlendose a La publieidad grdfica, se concluye --
con una dualidad de ideas, La primerna;es que se puedehacer que es
ta pante de La estrategia ayude mds a Los 4ines promocdionales, -
La segunda es ahornnan en materiales diddeticos, trnatando de no-
dispendian §ondos para dan papel de mds calidad af existente --
hasta el momento, pero elevando definifivamente el ndivel de fo-

asentado en esta publicidad grdfica, tratando de manera &tica -
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y equitativa, Las ventajas y desdventajfas de Los productos, ya -
que aumentando La informacidn cientlfica de esta publicidad, --

aumentarnd La confianza de Lod médicos en Los medicamentos.

Por Lo que respecta a La intervencdidn de Los recursos-
humanos en La estrnategdia, es aceptada porn Los médicos, porque -
nreguerza Lo que ya conocen sobre determinados produciod e Lnclu
80 algunos visitadores son calificados de bien preparados, aun-
que también se opina que algunos otros son comenciafes y que de

berian sen més cientlficos y no repetin siempre Lo mismo.

Ahona bien Los médicos aceptan su pheferencia por La-
publicidad grdfica, y no por fLa visita de Los agentes de Los La
boratordios, aceptan asl mismo Lod obsequios, Lo cual es razona
ble ya que a cualquien persona Le gusta que La hagan obsequdios,
sin embargo algunas personas opinaron que todo ello debe desapare
cen oy descontan su nepencusidn en el precio final &e Las medied

nas.,

Pon detimo, es significativo el hecho de que un 50% de
La poblacién en estudio, aceptd La influencia promocional en -
su deedlsdidn de recetar, algln producto especificamente, Lo cual
muestra La efdiciencia de La estrategdia, consdiderando que £os --
que Lo negaron podrnlfan sen por falta de valor o por considerar-
malo el hecho de dejarse influenciar, sin embango senifa intenre-

sante preguntanse &4 en estos fines del siglo XX jAlguien ha to
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tomado decisiones de compra sin sen Linfluido por La Promocdiln?
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