77

2 e

=7 &5 UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA

DE MEXICO

FACULTAD DE ESTUDIQS SUPERIORES
CUAUTITLAN

“IMPORTANCIA DEL Q. F. B,
EN EL AREA DE VENTAS”

MEMORIAS DE DESEMPENO PROFESIONAL
QUE PARA OBTENER EL TITULO DE:
QUIMICO FARMACEUTICO BIOLOGO

P R E S E N T A

JOSE RAFAEL TREJO BADILLO

ASESOR:
Q. F. B.MA. EUGENIA POSADA GALARZA

CUAUTITLAN IZCALI, ESTADO DE MEXICO 1998
T F{‘S }S C 0 N O A ;"”2’) 7 * %{“?
FALLA DF ORIGEN cove




e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES C
UMNSDAD DE LA ADMINISTRACION ESC&ARUAWITLAN

DEPARTAMENTO DE EXAMENES PROFESION.
UM A M
FACLL aD DE ER7UD0S
SUPERID
o

WNIVERADAD NACIORAL
AVENMA DE
MExIce -

ASUNTO: VOTOS APROBATORIOS

DR. JAIME KELLER TORRES )

DIRECTOR DE LA FESE-CUAUTITLAN e ¢ o

PRESENTE. e
Yoy en:: Pictanoncies

AT’N: Ing. Rafael Rodriguez Ceballos
Jefe del Departamento de Examenes
Profesionales de la F.E.S. ~ C.

Con base en e8] art. 28 del Reglamento peneral de Examenes. nas

permitimos comunicar a usted gue revisamos el
La Memoria de Desempefio Profesional: “Importancia del O.F.B

en el Area de Ventas {experiencia laborall",

que presenta _el pasante: José Rafael Tredo Badillo,

con mimero de cuenta:s 8231119-9 para obtener el TITULD de:
guimico Farmacéutico Bidlego -

Considerando gque dicho trabajoc retne los requlsitos necesarios
para ser discutido ep el EXAMEN PROFESIONAL. correspondiente,
otorgamos nuestro VOTO APROBATORIO.

ATENTAMENTE.
"pPOgR M1 RAZA HABLARA EL ESPIRITU® .
Cuautitlan Izcalli, Edo. de Méx.. a _6 de Noviembre de 1997

PRESIDENTE 0.F.B. Ma. Bugenia R. Posada Galar
VYOCAL 0,F.B. Juan Chiu Chan
SECRETARIO 0.F.B. Cecilia Hernandez Barba

ler. SUPLENTE O.F.B. Ricardc Qropeza Cornejo

2do. SUPLENTE Q.F.B. Beatriz de JeslOs Mava Monro

VAK /DEP/VAP O1




DEDICO ESTE TRABATO:

A Dios
@or alumbrarme en todas esas noches en vela,
ya que con su [uz, mi mente se tfuminaba para
que en ella las letras de esos sabios fibros se
plasmaran en mi mente, y al paso del tiempo
se convirtieran en conocimientos, los cuales
aprovecharia en cada sequndo de mi vida,

Gracias.

CON CARINO, ADMIRACION ¥ RESPETO
A mis Padres
Alficia Badillo Rojo
Felipe Trejo Chavero
®or todo el apoyo moral y econdmico que me
brindaron, para darme una de las hierencias mds
preciadas en la vida, una carrera profesional.

Gracias por esa ayuda
destnteresada
CON EL AMOR DE SIEMPRE
A mi esposa
Adriana Gallegos Moreno

Por ese tmpulso que me siguié brindando,
por no dejar que el cansancio de mi trabajo
me venciera, y por estimularme con su amor
a terminar mi carrera profesional,

Gracias por tu ayuda y
comprension




CON TODO MI CARJNO

A mis hijos

Adriana Estefania Trejo Gallegos
Rafael Trejo Gallegos

Por que con su ternura, sonrisas y esa palabra
“@apd’, fueron parte del motor que me impulso
a sequir dia tras dia para la culminacion de este

trabajo.

Los amo, Gracias

CONEL CARINO DE SIEMPRE

A mis hermanos

Roberto

Graciela

Alicia

Angélica
Ya que entre risas y bromas siempre me
dijeron, cuentas con nosotros.

Gracias por ese apoyo moral
y ese impulso desinteresado.




MI MAS SINCERO AGRADECIMIENTO RARA:

Q F. B. Ma. Eugenia Posada Galarza
Por su colaboracion como asesory su
ayuda desinteresada para la elaboracion
de este trabajo.

A la FacveTao FE BESTUDIOS
SUPERIORES CUAVTITLAN
Por todos los conocimientos que me brindaron.

A la Industria Farmacéutica
PRODUCTOS ROCHE
Por toda la informacién que obtuve para la

elaboracion de este trabajo.



INDICE

INTRODUCCION i
1. OBJETIVO 4
1.2 HIPOTESIS 5

2. EXPERIENCIA PROFESIONAL EN LA INDUSTRIA FARMACEUTICA EN EL AREA
DE VENTAS é
3. GENERALIDADES DE LA OSTEQOPOROSIS Y ROCALTROL 14
3.1 PERDIDA DE MASA OSEA 14

3.2 CALCIO 14

3.2.1 Distribucién de Calcio en el Cuerpo 15

3.3 PAPEL DEL CALCHRIOL EN EL METABOLISMO OSEQ 16

3.4 ROL DE LA CALCITONINA 16

3.5 ROL DE LOS ESTROGENOS 17

3.6 LA OSTEPOROSIS 17

4. FISIOPATOLOGIA DE LA OSTEOPOROSIS TIPO 11 Y EN LAS SECUNDARIAS 19
4.1 FISIOPATOLOGIA DE LA OSTEOPORQOSIS POSTMENOPAUSICA 20

4.1.1 Factores de Riesgo 20
4.1.2 Factores Etioldgicos 21
4,2 TRATAMIENTO DE LA QSTEOPORQOSIS 21
4.2.1 Esirégenos 22
4,2.2 Calcitonina 22
4.2.3 Caolcio 22
4.2.4 Bifosfonatos 22
4.2.5 Esteroides Anabdlicos 22
4,2.6 Vitamina D y Calcitriol, Beneficios con Rocactrol
(Producto Trabajado) 22
4.2.7 Floor 23
4.,2.8 Paratohormona 23
4.3 Perfil del Producto frabajade [Roecactrol) 23
4.3.1.1 Descripcion 23
4.3.1.2 Accidn 24
4.3.1.3 Mecanismo de Accidn 26
4.3.1.4 Farmacocinética 26
4.3.1.5 Indicaciones 27
4.3.1.6 Dosis 27
4.3.1.7 Confraindicaciones 27
4.3.1.8 Efectos Adversos 27
4.3.1.% Precauciones o Restricciones Durante el
Embarazo y Lactancia 28
4.3.2.0 Interacciones Medicamentosas y de otro
Género 28

4.3.2.1 Sobredesificacion o Ingesta Accidenial
{Manifestaciones y Manejo, Antidotos) 28



QLF.B (EN VENTAS) EXPERIENCIA LABORAL

INTRODUCCION

La actividad denominada venta es algo con lo que el hombre esta
familiarizade todo el curso de su vida.

La asociacién Estadounidense de Mercadotecnia define ventas como “El
proceso personal o impersonal de ayudar y/o persuadir a un cliente en
perspectiva a adquirr un articulo © un servicio o bien, a actuar
favorablemente basandose en una idea que tenga importancia
comercial para el vendedor”, ,

Las ventas o la venta personal, ofrece una comunicacién direcia de
individuo o individuo entre el comerciante y los miembros del mercade.
Como tal implica la participacién de personas -los vendedores- y es ahi
donde comienza el procesc de ventas personales.

A nivel farmaceutico:

El vendedor es el encargado de llevar hasta sus ultimas consecuencias el
largo proceso que se inicia desde que se planea la investigacién de un
producto al momento en que el paciente solicita en la farmacia a través
de una receta expedida por un médico para devolverle la salud pérdida.

El vendedor es el eslabdn mas importante en la cadena de comunicacién
enfre la compafia vy el cliente para lograr el éxite deseado en la
comercializacion de los producios.

Para logarar esto el vendedor cuenta con una impertante herramienta de
frabajo. “El mensaje de ventas" gue habitualmente usa en su actividad
promocional ante el médico deben generar actitudes positivas para
motivar el comportamiento de recetar o no el producto que estd
promocionando.

Et Q.F.B. en el area de ventas (como Represeniante Médico), puede tener
un campo de accidén profesional muy omplic, ademds de poder
desaroliarse y crecer en esta areq, yo que el fipo de promocién hacia el
médico implica el conocimiento de los producios de los que se este
hablando.

Este tipo de conocimienio del producto engloba:
e Descripcidn del producto

¢ Mecanismo de accidén
s Farmacocinetica
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+ Biodisponibilidad
s Posologia

Y todo esto deniro de nuestra carrera lo sabemos mejor que ofro tipo de
carreras que también ocupan puestos de Representante Médico.

Estas careras son: licenciados en Mercadotecnia, Administradores,
Dentistas, Médicos, Ingenieros, efc. vy la verdad es que nosohros estamos
mejor preparados en estos aspectos generando un mejor dominio del
Lenguaje Quimico.

Algunas de las malerias que considero importantes para poder
desarrollarnos en el area de ventas son:

Farmacclogia

s Seminario de Ciencia y Salud
s Bioquimica Célular
Tecnologia Farmacéutica

Las cuales englobadas nos proporcionan los conocimientos necesarios
para desarrollarnos en la Industria Farmaceutica (Area de Ventas). Ya que
con estas materias conocemos la nomenclatura que se ufiliza para
promocionar ante un médico, ademas de saber el comportamiento que
ffeva un farmaco desde su absorcidn hasta su eliminacion.

En el area de ventas el Q.F.B. puede lograr ascensos muy rapidos:

El primer ascenso es una Gerencia de Distrito (Gerente que tiene a su
cargo a varios Representantes Médicos).

El segundo ascenso es una Gerencla Divisional {Gerente gque tiene a su
cargo a los Gerentes de Distrito y Representantes).

El tercer ascenso es una Gerencia de Ventas Nacional (Gerente gue tiene
a cargo a los Gerentes Divisionales de Distrito, y Representantes Médicos ).

Ofros ascensos son:

Gerencia del Producto: Gerente encargado de ver las caracteristicas y
beneficios que tiene un producto en promocidn y sacarle provecho
mediante la promocion inducida del Representante Médico hacia el
doctor, para que este empiece a generar recetfas, las cuales es su
momento llegaran a la farmacia v se producira una venta.
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Representante de Linea Especial: Encargados de visitar solo hospitales y
meédicos muy potenciales [que cuentan con un mimero de pacientes

muy amplio.

Asi pues el campo del Q.F.B. es muy amplio, y por lo cual podemos
desarrollarnos profesionglmete en al area de ventas, ademds de clinicos y
e Indusiria Farmacéutica,

En el area de ventas ademds de ascender rdpidomente el Q.F.B. tiene
una buena remuneracidn economica la cual se traduce en un beneficio
propio y familiar.

A  continuacidén en forma breve mi experiencia laboral como
Representane Médico, fomando como base un solo producto de 7 que
llevo en promaocion.

Este producto se llama ROCALTROL, usado en el fratamiento de la
Osteoporosis.

Se tomara como base dicha promocion en la zona de Tlalnepantla para
que posteriormente se puedan evaluar los resuliados de ventas cbtenidas
en dicha zonha.
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1. OBJETIVO

& Determinar en un afo de trabgjo, sl hubo incremento de las ventas del
producto trabajado "RCCALTROL" en la zona de Tlalnepantia.

¢ Determinar la importancia que fiene el Q.F.B. en el drea de ventas de
la Industria Farmacéutica.
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2. EXPERIENCIA PROFESIONAL EN LA INDUSTRIA
FARMACEUTICA EN EL AREA DE VENTAS

Dicha experiencia la lleve acabo en los laboratorios "ROCHE (desde el 30
de Septiembre de 1994 hasta la fecha).

Para poder realizar la funcidn del representante médico e ingresar a un
laboratorio se deben de cubrir ciertos requisitos:

a) Contar con una camrera terminada (LABORATORIOS ROCHE).
b) Buena presentacion.

¢} Facilidad de palabra.

d) Sin experiencia.

e} Tener visidn de ventas

f) Deseos de crecer o hacer camrera en la empresa,

Después de esios requisitos, generalmente son tres enfrevistas:

s Lo primera con el Gerente de Distrito (Gerente que fiene o su
carge un grupo de representantes médicos de distintas zonas o
teritorios).

e Lo segunda entrevista es con el Gerente Divisional [(Gerente que
fiene a su cargo a los Gerentes de Distrito ademds de los
represeniantes médicos de una determinada zona ¢ territorio.

» Y la tercera entrevista es con el Gerente Nacional de ventas
(Gerente que tiene a su cargo a los Gerentes Divisionaies,
Gerentes de Distiito, y representantes médicos de todas las zonas
o temitorios.

Posteriormente a estas entrevistas si el candidato cumple con todos los
requisitos puede tener la oportunidad de ingresar al laboratorio.

- Antes de que la empresa selle el contrato de frabgjo indefinido, el
seleccionado debe pasar y aprobar un curso de adiestramiento para
representantes médicos con calificaciones por arriba de 9.0 en donde se
incluye temas como:

e Anafomia, fisiclogia y patologia.

e Perfil del producto que incluye nombre comercial, principio
(6)
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e qcfivo, formulacién, mecanismo de accién, farmacocinética,
vida media, via de eliminacidén, reacciones adversas,
presentaciones, dosificacion.

e Competencia de nuestro producto con otros productos en el
mercado farmaceéutico.

® Técnicas de ventas.

* Promociones del producto hacia el médico tanto tedrico como
praclico.

Todo esto se evalia con exdmenes orales o escrites {a desarroliar o bien
de opcidn multiple). £l curse dura aproximadamente seis semanas.

Si el curso fue aprobado, ef representante médico empezard a realizar las
labores que ie seran asighadas en el laboratorio.

Nota: 5t el representante médico no aprueba el curso no podrd ingresar como
representante médico a laboratorio.

Una vez que se cumplieron los requisitos antes sefialados, y aprobado el
curso se inicia el trabajo en campo. Las labores que se desempefian son
las siguientes:
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DIAGRAMA DE FLUJO
(ACTIVIDADES DESEMPENADAS COMO REPRESENTANTE MEDICOQ)

Curso de Ventas
1 mes y medio

l

Aprobacién del
Curso

l

El trabajo del
Representante
Médico empieza

!

2

1
Hospitales
Visitar Médicos HACIA
Generales 830A M
Infernistas A
Pediatras 10:00AM
Ginecdlogos 4DiAs
Traumatologos ALA

Urgenciologos
Anestesidlogos

DIFERER

SEMANA
Y

Promocion de
Productos.

VISITAR
Médicos de

Rocaltrol
Rocephin
Bactrim
Dolotor
Tilcotil
Lexotan
Berocca

NTES HOSFITAL‘E—I_‘_!EW

* Pediatras

Consuvitorio
Especialidades:
* Generales

* internistas

* Traumatologos
* Ginecdlogos

rs.

3

Capacitacion

1. Timesiral con
evaluaciones,
2. cada 8 dias
exposiciones de
algin tema en
particutar.

Visitar farmacias

4 diarias.
(preguntando y
recomendando
nuestros productos
para los pacientes.

v

Promocién hacia
el médico

l

Médico. Generar | [Receta llegar a la| [Venta dg
recetas farmacia Producta
(6)
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NOTA

1. En ia visita a Hospitales se tienen que cubrr un minime de 10 medicos,
dependiendo la especialidad se promoverd “x" producto que en este
caso especifico se trabajc ROCALTROL; {Médicos que lo pueden
manejar: fraumatdlogos . Ginecdlogos, Médicos Generales e internistas).

2. Una vez que ya se visito el hospital el siguiente paso es visitar 11 meédicos
de consultorio esto es diario. {dependiendo la especialidad se manejan
los productos, en esta ocacidn se trabajo ROCALTROL para Médicos
Generales, internistas, Ginecdlogos y Traumatdlogos.

*+ cuatro dias a la semana se visita un hospital que en mi case sen
los dias lunes, miércoles, jueves y viermnes, donde debemos llegar
a ias 8:30 AM y empezar a visitar a los médicos de dicho hospital.
Estos médicos deben de tener especialidades que convengan a
nuestros productos como al laboratorio para que de esia
manera dichos médicos empiecen a prescribir;

Los médicos que se visitan de preferencia son:

Médicos generales.
Anestesidlogos.
Traumatologos.
Médicos internistas,
Pediatras.
Ginecdlogos.
Urgenciologos.

Otras dreas que se visitan dentro de un hospital:

Terapia intensiva.

Farmacia.

Consulta externa.

Enfermeras (encargadas o jefes
de enfermeras).

Relaciones importantes en el hospital:

Director.

Subdirector.

Ensefianza.

Recepcionistas,

Vigilante. (6}



Q.F.B (EN VENTAS) EXPERIENCIA LABORAL

Aparte de trabajar los hospitales debemos también de visitar o los
médiceos de consultorios particulares, asl como también las farmacias.

El dia que no se visita hospital que en mi caso es el martes es porgue
tenemos junia, en donde aqui se entrega el reporte de toda una semang

en el cual incluye:

+ El total de médicos visitados en la semana tanio de hospital
como de consulta particular.

* Fl nOmero de farmacias visitadas en la semana.
*  NOmero de hospitales visitados a la semana.
* Reportar también las fechas en donde se hicieron dichas visitas.

Es importante sefialar que se tiene un plan de trabajo establecido para
todo un mes donde incluye:

« 220 médicos de consultorio
* 80 farmacias

* 16 hospitales

* 160 médicos de hospital

En mi plah de trabdjo cuento con é hospitales diferentes que se rolan cada
15 dias, 2 de ellos se visitan cada 8 dias por la importancia de prescripcion
que tfienen y que son los hospifales de Tlalnepantia y Atizapan, ofros los
visitamos cada 15 dias como son los cendros de salud  prensa nacional
Tlalnepantla, centro de salud el tenayo y centro de salud San Lucas Patoni
Talnepantla, Cruz Roja y centro de salud Tlalnepantla, ENEP IZTACALA,

Nota: Un hospital o centro de salud que convenga a los intereses de laboratorio
debe contar con recetario libre, es decir que la receta pueda surtirse en alguna
Jarmacia de la calle. Esto es porque redittian ventas de nuestros productos. Es por
esto que vemos varios centros de salud que aungue cuentan con un cuadro basico
de medicamentos, este es muy escaso por lo cual el paciente tiene que comprar en
Jarmacias de la calle,

En este plan de trabgjo se ponen las horas de llegada al hospital que es
(6}
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de las 830 am ademds de la direccidén y nombre del hospital,
posieriormente se pone la cita de o tarde que es a las 17:00 pm de la cual
empezamos a visitar a los médicos correspondientes de ese dia. Es
importante ademds de poner la hora poner también la direccién y
nombre del médico que empezamos a visitar.

Se cubren 220 médicos de consultorio al mes de los cuales vemos
aproximadamente 11 diarios que no forzosamente implica verlos a fodos
ya que puede existir algin dia en que no vino el médico, esta de
vacaciones o esta enfermo por lo cual si un dia vimes 7 médicos y nos
quedamas abajo con 4 estos los podemos recuperar en el franscurso de
los demas dias, o importante es que al mes no quedemos mds abajo de
216 médicos.

Bstos dias dificiles son contados, pero llega o suceder, lo ideal es ir al
comiente para reglizar un trabagjo de calidad y asi comprometer a los
médicos a prescribir nuestros productos.

Aparte del control de médicos en un reporte esciite, también hay un
reporie¢ en fichas llamadas SEGMED (empresa dedicada a sacar
promedios de visitas de todos los servicios visitados y antes mencionados).
Esta empresa realiza un confrol estadistico por semana y por mes para
saber el porcentaje que estamos desempenando en nuesiro frabajo es por
ello gque es importante realizar las visitas comespondientes peor dia que
incluye una visila al hospital, 11 médicos, y 4 farmacias.

En lo visita a los médicos de consuitorio la promocién ird de acuerdo g las
necesidades que fenga éste en la consulta, Ademds de su especialidad
del medico serd importante dirigir el producto comrespondiente.

Es importante detectar o los médicos que tienden ha ser mas prescriptores
para nuestros productos asi como para laboratorio, esto lo podemos
realizar de varias formas, una de ellas es:

* Percatarnos en las farmacias de estos médicos por medio de las
recetas que llegan aqui.

* Oftra forma de detectar el médico potencial es mediante los
companeros de ofros laboratorios.

* Jambién podemos detectar al medico potencial por el nimero
de pacientes que atienden a diario,

Todo este es importante y vital para el crecimiento de nuestros productos.
(6)
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Ung vez que se defectd al médico polencial se hace la labor de
promocidn médica de acuerdo a las necesidades gue tenga el médico
hacia su consulta.

En la visita g la farmacia siempre trato de ver ol encargado de esta pues
es el que lleva un control mas general de la farmacia v de los productos.
Agui se le pregunta:

Cdédmo se desplaza los productos que llevamos en promocion
Cudl es &l stock (ndmero de piezas de cada producto)

Cémo se desplazan los principales productos de  nuesira
competencia

Qué médicos estdn prescribiendo actualmente mdas

Qué descuentos hay tanto de nuestros proeductos como de la
competencia

Para realizar un buen trabajo con los médicos y las farmacias, se nos dan
cursos de técnicas de ventas. En ias cuales se habla de una carocteristica
del producto, de la accidén de dicha coracteristicas, y de los beneficios
que aporta hacia el médico y hacia el paciente,

Otra técnica de ventas es para destacar beneficios de nuestro producto
sobre la competencia, dicha técnica es una diferencia bdsica, en la cudal
debemos conocer la competencia para poder destacar los beneficios
importantes de nuestro producie,

Resaltando una de las caracteristicas que tenga a favor nuestro producto
scbre la competencia y mds que hada mencionando los beneficios que
brindaré hacia el médico y el paciente.

Es importante mencionar que se tiene que hacer ofro tipo de labor con los
médiicos, para generar mdas recetas y lograr mds ventas en la farmacia
esto lo podemaos hacer por medio de:

Apoyos en eventos de [asociaciones médicas).

Participar en congresos importantes para nhuestros productos.

Realizar servicios de café como apoyo hacia algunos hospitales o

centros de salud en los cuales exista interés por nuastros productos.
{6)
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Realizar operaciones recetas en hospitales y centros de salud. Esto
es apoyar a los meédicos de dichas instituciones con muestra
médica para los pacientes a los cuales se les prescribira nuevos
productos.

Con este tipo de apoyos logramos:

Que el médico nos conozca mds (y nos tenga mas presentes tanto
a nosotros como al laboratorio).

Que exista mds comunicacién.
Que exista mdas confianza.
Que el médico conozca nuestros productos.

Que el médico sienta el apoyo de ROCHE por medio del
representante y asi generar mas recetas y de esta manera tener
mas satisfacciones y mayores prescripciones lo cual generara
beneficios:

» Mas incremento en nuestros sueldos: Esto nos favorece y nos
resuelve nuestras necesidades econdmicas en la familia.

e Ascensos en nuestre frabajo: Representa un crecimiento
profesional hacia ofros puestos nuevos, en donde podemos
desarroliarnos mds como QLF.B. {Nivel de Gerencias}.

» Safisfaccion Personal; El desarrollar ef trabajo (Representante
Médico), y dar resultados es cumplir con 1os objetivos de ia
empresa y personales, los cuales en futuro dan frutos,

Gracias o las dreas de conocimiento que domina el Q.F.B., la importancia
de su desempefic en otros campos de accidn resulta evidente,

El Q..F.B. se desarrolla con éxito en:

a) Ventas y mercadotlecnia, en donde se aplican conocimientos,
habilidades, desfreza, para desarrollar nuevas técnicas que en un
momentc dado puedan comprometer al medico. Este punio es

importante para el Q.F.B. debido a los conocimientos que tenemos sobre
el manejo de productos, que implica todo el perfil de los mismos.

()
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b) El Q.F.B. no sdlo puede quedarse dando promocién a los médicos el
siguiente paso dependiendo de los conocimientos, habilidades y destreza
es un puesto de linea especial como representante de HOSPITALES o
representante de linea ONCOLOGICA, GERENCIA de DISTRITO, unc
GERENCIA DIVISIONAL, una GERENCIA de PRODUCTO, una GERENCIA de
VENTAS efc.

Asf pues, las posibilidades de desarrcllo de nuestra carrera son amplias y
alcanzar nuevas metas solo depende de nuestro esfuerzo,

3. GENERALIDADES DE OSTEOPOROSIS Y ROCALTROL

3.1 PERDIDA DE MASA OSEA

Durante la vida hay 3 fases distintas, relacionadas con la pérdida de masa
Ssea. De las cuales ocuren tanto en hombres como en mujeres y una sold
en pacientes del sexo femenino.

al Relacionada al crecimiento: Consolidacién que tiene que ver
con el aumento del tamanio lineal y engrosamiento de los huesos.

b) Pérdida refacionada con la edad: Ocurre entre 35 y 40 afios de
edad en cuanto dl hueso compacto y aproximadamente de 5 a 10
afios en cuanto al hueso trabecular. Esta fase continua toda la
vejez. El grado de pérdida dsea es similar en ambos sexos.

¢) Fase postmenopausica: Es debida a la deficiencia estrogénica y se
manifiesta en fase temprana por perdida dsea. Los resultados en la
pérdida desproporcionada del hueso trabecular en relacién con la del
hueso compacto varia principalmente de 3 a 5 afios después de la
menopausid. (1.2)

3.2 CALCIO

Es el quinto elemento mds abundante en el cuerpo. La mayor parte se
encuentra en el hueso {90%) y menos del 1% se encuentra en forma
extracelular,

El calcio es esencial para la integridad funcional de mucheos aparatos y
sistemas ya que participan en las siguienies reacciones:

¢ Transmision interneuronal.
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¢ Conifraccién cardiaca y muscular.
*  Mantenimiento de membranas.

® Coggulacién sanguinea.

¢ Reacciones enzimdtficas.

Para desempefar estas funciones el calcio tiene que estar dispenible en
los tejidos apropiados v en las concentraciones adecuadas.

Las concenfraciones y funciones del calcio dependen de 3 factores
endocrinos que confrolan su metabgclismo y que son las hormonas
paratiroideq, calcitonina y la vitamina D.

La hormong paraliroided es secretada en respuesta a una caida en la
concentracién  plasmdlica de calcio, la hormena  restablece 1a
concentracién normal del ion acelerando la resorcidn ésea, daumentando
su absorcidn intestinal v su reabsorcidn por el Adn, La ingesta del calcio
varia entre 200 y 2500 mg al dia.

En el plasma la concentracion de calcio es de alrededor de 1.5mg, sin
embargo esto representa el otal de tres factores diferentes,

a) Alrededor del 40% del calcio se encuentra fijodo o las proteinas |
sobre todo la albumina,

b) Aproximadamente el 10% es difusible pero esta en forma de
complejos con aniones { por ejemplo cifrato y fosfato.).

c) Lo fraccidn restante constituye el calcio iénico difusible.
En general, la mayor parte de la absorcién intestinal tiene lugar en
los segmentos proximales del intestine delgado, en el hombre,
aproximadamente un tercio del calcio ingerido es absorbide.

3.2.1 Distribucién de Calcio en el Cuerpo

Aproximadamente el 99% del caicio corporal se localiza en el hueso, y se
encuentra en constante recambio con el calcio contenido en el fluide
extracélutar,

Este constante recambio es esencial para la regulacidon homoestatica de
calcio corperal.
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3.3 PAPEL DEL CALCITROL EN EL METABOLISMO OSEO

El calcitriol es un metabolite de la vilamina D3 que cumple un papel
esencial en el metabolismo dseo. El rifdn produce calcitriol por la
transformacién de precursores que provienen del higado y la piel.

El calcitriol incrementa ia obsorcién Intestinal de calcio, aumentando los
niveles serios clel mismo, el cual puede ser usado para formar un nuevo
hueso. La regulacién de todo este mecanismo estd dada por la
paratohormona sintetizada por las gléndulas paratiroides. Cuando los
niveles de calcio en sangre son bajos esto es detectado por ias gidndulas
paratiroides que segregan y liberan paratohormonas la cual actia sobre el
rifidn, estimulando la produccién de calcitriol y en los tubos renales
aumentando la reabsorcién renal de calcio. Con todo esto el nivel de
calcio sérico aumenta y este es el freno para la produccidon de
paratochormona.

R N DE CALCITROQL EN EL P
7 Dehidrocolesterol

Vil. D3 [Colecalciferct)
l Higado

25 Hidroxicolecalcifero!
{Calcifediol)
l RiAdN

1.25 Dihidroxicolecalciferol
{calcitriol)
(4)

3.4 ROL DE LA CALCITONINA

Los efectos de la calcitonina son opuestos a los de la paratohormona. La
secrecién y sintesis de caicitonina es regulada por los niveles de calcio
plasmdaticos.

Cuando la concentracién de calcio es alta, los niveles de calcitonina
aumentan.

16



Q.F.B {EN VENTAS) EXPERIENCIA LABORAL

Cuando la concentracién de calcio es baja, los niveles de calcitoning
disminuyen.

La calcitoning inhibe ia resorcién dsea y estimula la formacién dsea.

3.5 ROL DE LOS ESTROGENOS

Los estrdgenos Inhiben la  resorcidn  dsea. Todas Ilas  mujeres
postmenopausicas tienen deficiencia estrogénica vy debido a ello,
aumento de la resorcidon dsea y disminucidn de o masa dseq; la
deficiencia estrogénica es la mayor causa del deterioro dsec en el
periodo postmenopaUsico.

3.6 LA OSTECOPOROSIS

& QUE ES LA OSTEPORQOSIS?

Aumento de la porosidad del hueso, los médicos la definen como la
disminucion de la masa ésea por unidad de volumen en relacién a la que
se considera normal para una determinada edad, sexo y razo.

La masa dsea normal es mayor en el hombre que en la mujer y disminuye
progresivamente o parir de la tercera década de la vida. En la
osteporosis, la estructura orgdnica y el contenide mineral del hueso son
normales,

Este estado anormal del hueso sdlo da manifestaciones clinicas en una
proporcién relativamente pequefia de los casos.

Algunos definen a la OSTEQOPORQOSIS asintomdtica come osteopenia. La
osteoporosis debe entenderse como una situacidon de que el riesgo de
fracturas periféricas o aplastamientos vertebrales esta aumentando.

Un cuerpo vertebral se puede aplastar y un hueso largo se puede fracturar
con una densidad dsea normal pero para ello se requiere un gran
traumatismo.

A medida que la densidad dsea es menor la intensidad del traumatismo
necesaria para provocar aquellas complicaciones disminuye hasta llegar
a un punto {umbral de factura), por debadjo del cual los aplastamientos o
las fracturas se producen simplemente por un movimiento habitual de la
vida ordinaria © por un faumatismo rminimo o inaparente.

17
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Las mujeres postmenopausicas son propensas, en particular, a fa
osteoporosis del tipo 1.

Lo incidencio acumulada de las fracturas combinadas de vértebras,
brazos y piernas en todas las mujeres de mdas de 45 ahos de edad es del
35-40%. La cuarta parte de estas mujeres habrdn sufrido de fracturas
vertebrales por compresién alrededor de los 60 afios, Las frocturas de
cadera se duplican en las mujeres de 45 afios y al llegar a los 90 afos,
entre un 20-30% habrén sufride fracturas de cadera vy el 15% morird a
consecuencia de estas fracturas.

Los osteoporosis primaria o ideopdticas se clasifican @ su vez en
postmenopausicas, seniles y juveniles. Postmenopadsicas y seniles,
constituyen el grupo mas numeroso y que son los que plantean al médico
general problemas de tratamiento. La diferencia enire ambas es arbitraria
y por ello se consideran conjuntamente.

(3)
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4. FISIOPATOLOGIA DE LA OSTEOPOROSIS TIPO Il Y _EN
LAS SECUNDARIAS

EDAD O ADMINISTRACION DE GLUCOCORTICOIDES

N

Absorcién intestinal Aumento de la moviiizacidn
insuficiente de calcio de Calcio en hueso

NS

Aumento de la Paratohormona

i

Mas pérdida dsea de Calcio
Calcitriol -Aumenta absorcidon de
J «— Calcic
‘Favorece la remodela-
sion dseq
Previene la ostecporasis {(menos fracturas)

i (2}
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4.1 FISIOPATOLOGIA DE LA OSTEOPOROSIS POSTMENOPAUSICA

Postmenopausia

l

Disminucidn de estrégenos

l

Disminucidén de la hidroxilasa renal

l

Disminucidn de la sinfesis de calcitriol (1, 25-dihidroxicolecalciferol)

l

Disminucidn de la absorcidn intestinal de calcio

l

Aumento de Ia resorcion de calcio de los huesos

!

QOsteoporosis

|

Fracturas
{2)

4.1.1 Factores de Riesgo

Consumo excesivo de alcohol
Administracion prolongada de giucocorticoides

* Inadecuada exposicién al sol
* Inadecuada actividad fisica
*  Bajo peso

*  Tabaquismo

»

*
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»

4.1.2 Factores Etiolégicos

Déficit de estrogenos: £l déficit de estrégenos acelera la perdida de
masa dsea, Tamblén se cbserva una pérdida rdpida de la masa dsea
después de la menopausia natural y a veces anles del Uitimo pericdo
menstrual, porque la reduccidon de Ia secrecién de estrégenos ocurre
ya antes de la menopausia. Sin embargoe, hay que considerar que ho
todas las mujeres postmenopausicas desarrollan osteoporosis v que
esta enfermedad puede aparecer en edades dlejadas de o
menopdusia y también en el hombre, aunque con una frecuencia
menor.,

Déficit de aporte de calcio: La deficiencia absoluta o relativa de calcio
en la dieta o la disminucidn de su absorcidn intestinal se han
considerado factores bdsicos en el desarrollo de lg osteoporosis.
Aungue no hay acuerdo general, predoming la creencia de que la
cantidad de calcio en la alimentacién es significativamente menor en
los individuos osteoporoficos que en los normales. Asi mismo, se cree
que la capacidad de absorcién intestinal de calcio disminuye con la
edad y con la osteoporosis.

4.2 TRATAMIENTO DE LA OSTEOPOROSIS

Através de farmacos que restablezcan la masa dseq, va seq disminuyendo
la resorcidn o aumentando la formacién ésea.

A.- Disminuyen la resorcidn dsea:
Estrégenos,
Calcitonina.
Calcio.
Bifosfonatos.
Esteroides anabdlicos.

B.- Estimulan la formacidn dsea:
Vitamina D.
Fldor,
Estercides anabdlicos.
Hormona paratiroideaq.
Calcitonina- Fosfato.

(1)
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4.2.1 Estrégenos

Son mds efectivos para la profiiaxis que para el tratamiento de la
osteoporosis. Causan multiples efectos adversos siendo el mds grave, la
aparicion de carcinoma de endomeirio,

4.2.2 Calcitonina

Es una hormona producida por la gldndula paratiroides comeo respuesta al
incremento de calcio en sangre. La calcitoning inhibe la resorcidn dsea v
con ello aumenta la masa dsea. Tiene menos efectos adversos que los
estrégenos, es un fratamiento muy caro v se administra por via parenteral
o nasal. De acuerdo a los estudios recientes, su eficacia para disminuir el
indice de fracturas es discutida.

4.2.3 Calcio

Es el tratamiento estdndar de la osteoporosis. En general es bien tolerado v
su principal efecto adverso es la hipercalcemia, lo que favorece la
produccién de cdlculos rendles. Actualmente la eficacia del tratamiento
de la ostecporasis exclusivamente con calcio es alfamente cuestionada.

4.2.4 Bifosfonatos

Actoan disminuyendo o resorcidn dsea. Tienen baja incidencia de efectos
adversos y estdn demostrando buena eficacia en el frotamiento de la
osteoporosis

4.2.5 Esteroides Anabdlicos

Su uso se reserva g casos avanzados o pacientes allamente debilitados o
en condiciones terminales. Tienen un alto indice de efectos adversos,
todos referidos @ la androgenicidad o mascuiinizacidén, ademds de
alteracion del funcionamiento hepdtico e mcremem‘o de los niveles de
colesterol en plasma.

4.2.6 Vitamina D y Calcitriol

Internacionalmente la vitamina Dy sus andlogos son probablemente
el tratamiento mas comin para la osteoporosis. (3.4)
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El papel del calcitriol en el tratamiento de la osteoporosis es:

*  Estimular la absorcidn intestingl de caicio.
* Estimular la remodelacién dsea v la sintesis de hueso a partir de
los osteoblastos.

Beneficios con Rocaltrol

Previene la pérdida de calcio.

Restaqura la masa dseq.

Sin problemas de saturacién ni toxicidad a largo plaze.
Adecuada folerancia

Cémoda administracion y dosificacion.

Disminuye ¢ previene fracturas,

4.27 Eltior

Es un potente estimulante de la formacidn dsea pero el hueso formado
scbre {a base de flior es mds fréagil gue el normal, por lo cual la incidencia
de fracturas confinug a pesar del fratamiento. Produce trastornos
gastrointestinales, ariritis, y dolor dseo.

4.2.8 Paratohormona

Se administra en forma intermitente y a bajas dosis produciendo de esta
manera incremento de la masa dsea.

4.3. PERFIL DEL PRODUCTO TRABAJADO “ROCALTROL”
4.3.1. Descripeion

NOMBRE COMERCIAL: Rocaltrol
NOMBRE GENERICO: Caleitriol
FORMA FARMACEUTICA Y FORMULACION: Cépsulas con 0.25
mcg, excipiente
c.b.p. una capsula.
PRESENTACION: Caja con frasco de 50 cdpsulas de gelatina
blanda de 0.25 mcg de calcitricl,

{3.4.7)
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ROCALTROL (Calcitriol)

El caicitrio! fue aislodo por primera vez e identificado estructuralmente en
1971, La féormula estructural se presenta a continuacion:

CHa

CH

OH

Quimicamente es denominado como 9,10-seco (52, 7E)-5,7,10{19)-
colestieno-1,3p, 25-riol, designado también como | aifa, 25
dihidroxicolecaiciferol.

Es un compuesto con las siguientes caracteristicas quimicas: cristalino
incoloro, con un peso molecular calculado de 416.65, soluble en solventes
orgdnicos pero relativamente insoluble en agua.

El ROCALTROL contiene calcifriol obtenido sintéticamente, el cual tiene los

mismos atributos fisicos y quimicos, asi como la actividad bioldgica que
posee el producto natural,

4.3.1.2 Accidén

Calcitriol es uno de los metabolitos mas activos e importantes de la
vilamina Da Este metabolito es normalmente formado en el rifién a partir
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de su precursor, el 25-hidroxicolecalciferol. La produccidn fisioldgica diaria
es normalmente de 0.5 a 1.0 mcg, siendo un poco mds alta durante los
periodos de oumento en la sintesis de hueso, como el crecimiento o el
embarazo. El calcitriol promueve la absorcidn intestinal de calcio vy regula
ia mineralizacidn del hueso, En pacientes con insuficiencia renal severg,
sobre todo en los sometidos a hemodialisis a largo plazo, la sintesis de
calcitriol enddgena disminuye y a veces llega a interumpirse. Esta
deficiencia juega un papel clave en el desarrolle de osteodistrofia renal.

En ios pacientes con osteodistrofia renal, la administracién oral de
ROCALTROL, normaliza la absorciédn intestinal de calcio, corrige la
hipocalcemia, dlivia el dolor dseo y muscular, contibuye a la
normalizacién o reduccién de la actividad aumentada de la fosfatasa
alcaling, y a la normalizacién o reduccidn de las concentraciones séricas
aumentadas de hormona paratiroidea en el suerc.

En pacientes con hipoparatiroidismo postquirurgico, hipoparatiroidismo
idiopdtico y pseudohipoparatiroidismo, o hipocalcemia vy sus
manifestaciones clinicas son aliviadas con la terapia de ROCALTROL.

En pacientes con raquitsmo dependientes de vitamina D, los niveles
séricos de calcitriol son bajos o ausentes. Como la produccidn enddgena
de calcitriol en el rifidn es insuficiente, el ROCALTROL es considerado como
terapia de remplazo.

ROCALTROL puede beneficiar a los pacientes con raquitismo dependiente
de vitamina D ¢ hipofosfatemia, aunque los beneficios a largo plazo no
han sido bien esiablecidos. Los pacientes con raguitismo debido a hepatitis
neonatal, artresia biliar, cistinosis, vy falta de consumo de calcio o de
vitamina D, se han beneficiado con el tratamiento de ROCALTROL.

En pacientes con osteoporosis postmenopausica, la administracién oral de

ROCALTROL cumenta la absorcidn de calcio en los niveles circulantes de
calcitriol y reduce la frecuencia de fracturas vertebrales.
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El ROCALTROL estimula la absorcidn de calcio, presumiblemente por el
mecanismo descrite, provocande un aumento en el calcio sérico, vy
aliviando el estimulo inicial hacia el hiperparatircidismo  secundario.
Cuando los niveles de hormona paratiroidea disminuyen se provoca una
actividad osteocldstica y ostecblastica disminuida (reflejada en una
disminucién de la fosfatasa dicalina sérica) vy una reduccidén en la
absorcidn de calcio por el hueso,

4.3.2 Indicaciones

+ Insuficiencia renal crénica sobre todo en pacientes sometidos a
hemaodialisis.

Osteoporosis postmenopausica.

Osteodistrofia renal.

Hipoparatiroidismo postquirurgico e idiopdtico.
Pseudohipoparatiroidismo.

Raquitismo dependiente de la vitamina D.

Raquitismo hipofosfatémico resistente a vitamina D.

* O * KR N

4.3.2 Dosis

La recomendada es de 0.25 mcg. al dia.

Si no hay respuesta satisfactoria en los parGmetros bioguimicos vy
manifestaciones clinicas de la enfermedad, la dosis puede aumentarse o
0.50 mcg. ol dia después de un infervalo de un mes de tratamiento.
Durante este periodo, se determinardn niveles séricos de calcio, por lo
menos 2 veces por semanq, y si se observa hipercalcemia, deberd
interumpirse de inmediato el medicamento, hasta que aparezca la
normocalcemia.

(3.4.7)

4.3.4 Contraindicaciones

En pacientes con hipercalcemia o evidencia de toxicidad por vitamina D,

4.3.5 Efectos Adversos

A dosis recomendadas no presenia reacciones adversas, pero en algunos
casos se ha reporiado que puede ocasionar en forma precoz: Debilidad,
cefalea, somnolencia, nauseq, vémito, sequedad de boca, estrefimiento,
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v en forma tardia (polivria, ancrexia, pérdida de peso, prurito, aritmias
cardiccas y rara vez psicosis.

4.3.5.1 Precauciones o Restricciones Durante el Embarazo y
Lactancia

La seguridad de ROCALTIROL en mujeres embarazadas no a sido bien
establecido, por lo cual no se acoenseja su uso. Hay evidencias de que
ROCALTROL [calcitriol) se escreta por leche humana, por lo cual esta
contraindicado su uso durante la lactancia,

4.3.5.2 Interacciones Medicamentosas y de otro Genero

La colestiramina reduce la absorcidén intestinal de las vitaminas liposclubles
y por lo tanto puede dlteral la absorcién intestinal de ROCALTROL. La
administracion conjunta de medicamentos que contienen magnesio {por
ejempio antiGcidos) con ROCALTROL puede causar hipermagnesemia.

4.3.6 Sobredosificacion o Ingesta Accidental (Manifestaciones y
Manejo, Antidotos)

La administracién de ROCALTROL a los pacientes por encima de sus
requerimientos diarics puede causar hipercolcemia, hipercalcivria e
hiperfostatemia.

El fratamiento de la hiperdosificacidén accidental aguda de ROCALTROL
debe consistir en las medidas de apoyos generales.

5i se descubre la ingesta del medicamento en tiempo relativamente
breve, puede ser Util la induccién de emésis o lavado gastrico para evitar
(3.4,7)

la cbsorcidn infestingl, si e medicamento a pasade a estdémago, la
administracion de aceite mineral puede provocar la eliminacién fecal. La
descontinuacién de suplementos de calcio y una dieta baja en calclo
estdn también indicadas en la hiperdosificacion accidental, En caso de
que aparecieran niveles séricos de calcio muy elevades, existe una
varledad de opcicnes fergpéuticas que pueden considerarse
dependiendo del estado subyacente del paciente, como son: El uso de
medicamentos como fosfato y coricoesteroides, Asi como también
medidas para inducir una diuresis forzada adecuada o en Ullima instancia
didlisis peritoneal frente a un dialisato libre de calcio.
(3.4.7)
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RESULTADOS
Producto trabajado ROCALTROL
Un afic trabajado
{Julio-95 a Julio-74)

Zona Tlalnepantia %&S % %\r&
g, & W Yﬁ

|
i b

SAl
ANO MDO Unl Part.
Julio 95 1674 1 5.44
Agosto 95 1835 45 2.45
Sepliembre 95 1676 61 3.64
Octubre 95 1657 70 4,22
Noviembre $5 1520 67 4.41
Diciembre 95 1449 44 3.04
Enero 96 1994 86 4,31
Febrero 94 1968 120 610
Marzo ¢4 1606 82 5.11
Abril 96 1884 188 2.98
Mayo 96 2560 137 5.35
Junio 94 2048 122 5.946
Julic 96 2383 132 5.54

(5)

MDO = Mercado de productos osteoporosis

UNI = Unidades desplazadas de Rocalirol

Part. % Parliclpacién
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PARTICIPACION DE MERCADO EN LA ZONA DE TLALNEPANTLA.
PRODUCTO ROCALTROL EN UN ANO DE TRABAJO.
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PARTICIPACION DE MERCADO EN LA ZONA DE TLALNEPANTLA.
PRODUCTO ROCALTROL EN UN ANO DE TRABAJO.

Unidades vendidas v.s. mes/afio
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PARTICIPACION DE MERCADO EN LA ZONA DE TLALNEPANTLA.
PRODUCTO ROCALTROL EN UN ANO DE TRABAJO.

Mercado v.s. mes/afic
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TENDENCIA DEL MERCADO.

140 .

3
w 120 . & -
o L ;
" 100 ! el i
ﬁ - T = ﬁ T
_g. 80 ; /. i J
£ w0 e el ./“/ . 1. 1
(1] H
3 |, 1|
T 20 f
=]

o [
0 5  meses 10 15

Ecuacién de correlacién lineal [y = mx + b):
y =8.1769 x+ 28.35; R=0.88

Unidades despiazadas = 8.1769 por mes + 28.35

Es importante mencionar gue las unidades que se estan desplazando por
mes estan involucradas con el mercade de productos enfocados a la
osteoporosis, y schre todo al tipo de frabgjo que estemacs reaiizando como
promocién médlica.

£n este caso la tendencia de las ventas de ROCALTROL por cada mes que
avanza, es a ir creciendo conforme transcurre el tiempo lo cual representa
un buen trabajo en la zona de Tidlinepantla.
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4.3.7 ANALISIS DE RESULTADOS

Se puede apreciar que existe una mutua refacién entre el mercado, las
unidades que se desplazan en el mismo y el porciento de participacion, ya
que se ve claramente que conforme tiende a crecer el mercado, se
desplazan mds unidades y el porciento de participacién es proporcional.

Existen picos en donde se ve que hay un buen desplazamiento de
producto, pero esto fiene una explicacidn debido a que existen ocasiones
en donde hay oferias de producto vy los farmacéuticos se abastecen del
mismo, por consiguientie en los meses proximos se observan bajas debido a
que no se vendid todo el producte y el farmacéutico no ha vuello a
comprar,

Apoyandome en una ecuacidn de cormrelacién lineal se puede deducir
que la tendencia del mercado es a incrementar las unidades de
“"ROCALTROL" conforme pasa ! tiempo.

Finalmente se puede decir que se esta trabgjando adecuadamente en la
zona Tlalnepantla con el producto de ROCALTROL.

Para hacer crecer aun mas a Rocaltrol también se pueden realizar otras
actividades extras:

» Redlizar eventos donde se hable de osteoporosis y mencionar
alternativas con Rocaltrol.

e Apoyar al médico (servicios de cofé en asociaciones, vy
promocionar el producto.)

* Mas presencia de marca (plumas, recordatorios , etc.)
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4.4 CONCLUSIONES

Bl desarcllo cel Q. F.B, en el area de ventas dentro de la industria
tarmacéutica esta basado en resulfados, logrando tener ventas constantes
y ascendentes, parficipando activomenie en los juntos gue tenemos,
capacitdndose cada dia, crear desireza en el trabdjo, serdn puntos a
favor nuestro para crecer rapidamente y tener puestos de nivel gerencial.

Por lo tanto el Q.F.B. puede desarollarse a parte de dreas tan importantes
como andlisis clinicos e industria farmacéutica en un drea de igual forma
importante como lo puede ser ventas, ya que estamos mejor capacitados
que otros compaheros de ofras carreras no afines a las Ciencias Quimicas
Bidlogicas y que por consiguiente esta drea la podemos abarcar
tranguilamente y asi tener una opcidn mas de frabaje potencial para el
Q.F.B.

En conciusidn nuestro trabajo en el drea de ventas es importante, por ia
formacién que tenemos ya que se nos facilita mas realizar la promocién al
médico para que este a su vez extienda una receta al paciente y asi se
genere una venta en la farmacia, la cual a su vez comprara a los
mayeoristas y estos al laboratorio.

Dicha venta se genera en una prescripcion informada.

Por consiguienie dentro de o que yo he podido observar y trabajar en el
drea de ventas propondria o siguiente para el Q.F.B.

Definitivamente yo creo que esta drea es un campo muy amplio para el
Q.F.B. debido a que no se ha explotado en un 100%, y ademds nosotros
poseemos Una capacidad mayor para realizar el puestc de Representante
Médico que alguna otra licenciatura que he observade en el puesto.
Algunas de |as Licenciaturas que cubren estos puestos son:

« licenciados en Mercadotecnia

s Doctores

¢ Dentistas

¢ Administracion de Empresas

¢ Veterinarios
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» Bidlogos

¢ Ingenieros en Computacion

» Ofras
Y como poedernos darnos cuenta estas licenciaturas tienen muy poco gue
ver con el drea farmacéutica, conceptos tales como vida 1/2, Principio
activo, mecanisme de accidén, Dosis respuesta, en fin lo que es
farmacocinetica, v farmacodinamic de los productos vy herramientas
importantes para hacer un buen papel ante un médico y lograr que este
prescriba algin producto y ef paciente lo compre en ta farmacia.
Sin embargo para que un QLF.B. logre alcanzar puestos aun mds rapido yo
propondria anexar ofras materias como paquete terminal en el plan de

estudios de nuesira carrera.

Dichas propuestas son: Paquetes de un semestre & si & necesario de mas
semestres

Incorporar materias como:

» Mercadotecnia

+ Administracién

¢« Computacién [Obligatorio)

+ Ingles (Obligatoric)

e Cultura General
Con este tipo de apoyos hacia la carera de Q.F.B. serd importante notar
de inmediato los crecimientos y desarrollos que se puaden alcanzar en un

tiempo mds coro, ¥ pienso que el QLF.B. serd mas cotizado en un drea tan
importante cormno es VENTAS.
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