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RESUMEN

Se describe la manera en que se utilizo parte de los conocimientos bioldgicos
aprendidos durante la formacion profesional, con objeto de cubrir actividades laborales
relacionadas con la participacion en el desarrollo experimental y comercializacion de
materias primas de interés para la industria manufacturera de medicamentos,
cosméticos, jabones, detergentes y desinfectantes. Se logro de manera multidisciplinaria,
el disefio de una linea de insumos con calidad de excipientes para formular producto
cosmético y farmacéutico, la cual se incorporo al mercado nacional por medio de su
venta directa a los fabricantes de producto temminado. Asimismo se reforzé la actividad
de ventas a ftravés del conocimiento biolégico coadyuvando con el aumento en la
captacion de clientes. La actividad y el futuro ocupacional del bidlogo mas alla de su
quehacer en investigacion y docencia, evaluando la importancia que presenta en el
mercado laboral actual, permitira poseer un marco de referencia para encauzar acciones
por medio de las cuales su presencia se refuerce, adaptandose al nuevo contexto

nacional y global que la sociedad requiere.



INTRODUCCION

La realizacion de este trabajo por experiencia profesional cubre las actividades
efectuadas en la empresa Surfactec, S. de R.L. de C. V., ubicada en Ecatepec, estado
de Meéxico, la cual se dedica a fabricar y vender materias primas para la industria
farmacéutica, cosmetica, jabonera, detergentes y desinfectantes principalmente. El
periodo de actividades comprendié de mayo de 1995 hasta julio del 2002.

El tema central del presente trabajo es describir la forma, en como parte de los
conocimientos adquiridos durante la formacion de bidlogo favorecieron para tener la
oportunidad de participar en el proceso de desarrollo de materias primas y la
incorporacion de éstas al mercado nacional.

Por consiguiente, se pretende como objetivo principal informar y generar una vision
sobre el panorama vy perspectiva que tiene el bidlogo para desempefiarse
profesionalmente en un marco tecnolégico y comercial deniro del sector privado.

Para efectuar este trabajo de tesis por experiencia profesional, se parte de la premisa
esencial que, viviendo en un mundo con actividad cada vez mas interactiva y
globalizada, en donde la competitividad entre paises, pasando por empresas hasta
individuos, depende de la calidad del factor humano, entre ellos de manera esencial el
profesional, es determinante para el buen desarrollo de los mercados tanto en el
sentido comercial como laboral, contar con profesionales cada vez mejor informados vy
preparados para solventar las dificultades que conlleva desde un inicio, la colocacion de
la persona en el ambito productivo privado (ANUIES, 2000).

Por ello la importancia de este trabajo consiste en servir como una fuente de

orientacion e ideas para:

El egresado. Aquel que al terminar su etapa de estudio y de manera principal bidlogo,
pueda tener herramientas adicionales para aprovechar y desarrollar oportunidades de
frabajo en un sector altamente demandado, especializado y competitivo, como el
privado. Ya sea como empleado o aun mas importante, para crear y desarrollar nuevas
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alternativas para su subsistencia como profesional independiente primero, y despues
empresario, generador de empleos (Fresan, 1998).

Programas de estudio. Aquellas escuelas, tecnologicos, facultades o institutos de
educacién media superior o superior, donde se impartan cameras relacionadas con la
biologia en general, para que disefien materias, seminarios y/o proyectos que ayuden al
estudiante a explorar, enfrentar y solventar con éxito tanto las oportunidades como
dificultades de desarrollo que de manera muy particular enfrenta el bidlogo en el ambito
privado (Fresan, op. cit). Enfatizando una relacién entre la produccién y la
comercializacion del conocimiento (De Gortari, 1997; Weil, 2000).

Sector privado. Empresas, cuya actividad dependa o involucre un menor o mayor nivel
de conocimiento biolégico aplicado, y consideren idoneo para responder a las
necesidades y exigencias del mercado moderno, contar con profesionales conocedores
en biologia; con objeto de potencializar areas (p. e. desarrollo y comercial), que si bien
son consideradas estratégicas, éstas, debido a modelos convencionales, en su mayoria
se han venido trabajando bajo un esquema donde la profundidad del conocimiento
mismo se estima abstracto y especializado por un lado (desarrollo) y secundario e
improvisado por el otro (comercial); siendo asi un coadyuvante para el buen crecimiento
de un negocio (Valenti et al., 2000).

La metodologia empleada para este trabajo, consistio en narrar la experiencia obtenida
en el ejercicio profesional de la actividad mencionada enfatizando las habilidades,
limitaciones y necesidades que se hicieron presentes para el sustentante.

Las dificultades que obstaculizaron la actividad profesional del sustentante y por ende
sus limitaciones, se centran principalmente en el no estar familiarizado con los
conceptos de aplicacién tecnoldgica y comercial que la actividad en si maneja, como a
su vez la falta de integracién en los esquemas del sector privado para aceptar
profesionales del area biolégica en departamentos que son considerados por tradicion
para ingenieria o de mercados.

La tesis esta estructurada para describir la experiencia profesional ejercida desde la
incorporacion del sustentante a la empresa, pasando por la capacitacion, definicion y
desarrollo de funciones, hasta los logros obtenidos. Tomando como base la aplicacion de
los conceptos biologicos aprendidos en la preparacion profesional, coma también el
aprendizaje y aplicacion de los nuevos conocimientos de la actividad.



MARCO CONCEPTUAL

La idea principal en la experiencia profesional se centr6 en saber aprovechar y aplicar
los conceptos biolégicos aprendidos durante la fase formativa en el campo laboral.

El campo laboral como objetivo pertenece al sector industrial manufacturero, division
sustancias quimicas, rama quimica basica, donde se ubican aquellas empresas que
elaboran o comercializan materias primas para proveer de eéstas, a las areas
manufactureras: farmacéutica (elaboracion de medicamentos), cosmética (elaboracion de
productos para cuidado personal), limpieza y desinfeccion (elaboracion de productos para
limpieza y desinfectar superficies).

Si bien es necesario indicar que la aplicacion directa de los conceptos fue limitada, al
paso del tiempo se fueron abriendo oportunidades para utilizarlos de diferente forma vy
poder cubrir de mejor manera las tareas encomendadas.

Los conceptos aplicados fueron en dos etapas:

1) Aquellos que sirvieron para cubrir labores de laboratorio quimico.
2) Aquellos que ayudaron para integrar de manera adecuada la parte de conocimiento
biolégico con el desarrollo de procesos y la parte comercial.

Para desarrollar las funciones de laboratorio se emplearon una serie de conceptos en
relacion principalmente a los siguientes temas: (se presentan de acuerdo al plan
tradicional que se cursod).

QUIMICA GENERAL.
Soluciones y coloides.
Concentracion de soluciones.
Acidos y bases.

QUIMICA ORGANICA.

Hidrocarburos en general.
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BICQUIMICA.
Carbohidratos.
Lipidos.
Proteinas.

BIOLOGIA GENERAL.
Meétodo cientifico experimental.

INSTRUMENTACION.
Manejo de material y equipo de laboratorio.

Como se menciond, la aplicacion de estos conceptos fue limitada y varié en la
profundidad de aplicacion, siendo la biologia general e instrumentacion las bases
practicas conceptuales y operacionales esenciales para poder desempefiarse en un
laboratorio.

Por otro lado, los conceptos biol6gicos aplicados y no biologicos aprendidos a la par,
en la etapa de procesos y comercial, tuvieron como finalidad formar e integrar un
apoyo tecnico para el departamento de desarrollo de mercado y ventas; esta necesidad
se demandd por la misma naturaleza de la empresa, productos elaborados y mercado.

CONCEPTOS BIOLOGICOS APLICADOS.

Bioquimica. Carbohidratos, lipidos, proteinas, enzimas.

Biologia celular. Estructura y funcién en general.

Microbiologia. Bacterias y hongos, estructura, funcion y analisis en general.
Botanica. Morfologia y fisiologia general de plantas vasculares.

Histologia Animal. Morfologia y funcion del tejido conectivo y epitelial.
Fisiologia Animal. Absorcion en el sistema digestivo.

CONCEPTOS NO BIOLOGICOS APRENDIDOS.

Estos conceptos trataron temas sobre:

1. Estructura, organizacion y funcionamiento de una empresa.
2. Estructura, organizacion y funcionamiento de la venta.



MARCO DE REFERENCIA

El trabajo por experiencia profesional se llevd a cabo de mayo de 1995 a julio de
2002.

Este periodo coincide con una serie de factores y acontecimientos externos como
internos hacia México, que determinaron una nueva manera de concebir la dinamica en
el funcionamiento, organizacion y estructura de las actividades del sector privado y
publico.

La sociedad mexicana ha vivido inmersa en un proceso de inestabilidad vy
transformacion politica, principalmente en la (ltima década del siglo XX y los dos
primeros afos del siglo XXI, lo que ha repercutido negativamente en diversas ramas de
la actividad nacional; entre todas, sobresalen dos que por sus caracteristicas son
consideradas coyunturales, la industrial por su contexto economico y la laboral por su
contexto social.

Tales repercusiones se presentaron en un comun denominador llamado “crisis
economicas”, identificandose principaimente en la disminucion y retroceso de los niveles
de produccion en general, en el nivel de ingresos de las empresas, en los niveles del
producto interno bruto, rango del poder adquisitivo y aumento de la tasa de
desempleo, entre otros (INEGI, 2001, 2002).

Ante tales circunstancias, el sector privado tuvo la necesidad de adaptarse a las
condiciones imperantes del momento, mediante la toma de decisiones estratégicas que
le pemmitieran mantenerse operando con balance positvo en su conjunto e
individualmente, en el tiempo que durase la fase de volatilidad economica; tiempo que
dependia de la magnitud de cada una y el poder de amortiguamiento para enfrentara.
En el periodo de la actividad profesional descrita en este trabajo se presentaron dos
alteraciones econdémicas de consideracion, en 1995 y 2001 (INEGI, op. cit.).

Entre la toma de decisiones por el sector privado nivel de empresa, la reduccién de
costos de operacion y eficiencia al maximo de los recursos disponibles, centraron la



atencion. Para lograr este proposito, entre varios factores a considerar, el recurso
humano jugé un papel clave.

En la reduccién de costos al verse disminuida la plantilla laboral en sus diferentes

actividades. Esto por supuesto ocasion6é mayor demanda y menor oferta de empleo con
todas las implicaciones sociales, economicas, politicas y culturales que conlleva.
Agudizandose el fenomeno por el ingreso a la plantilla laboral del estudiantado que
concluye sus estudios profesionales cada afo.

En la eficiencia de los recursos disponibles al verse obligado a contar con menos

personal, pero con la necesidad de aumentar la cantidad de tarea encomendada al
que se mantuvo, es decir, tener personal competente para cubrir lo asignado
permitiendo a la empresa mantenerse y retomar el crecimiento.

Un factor externo y otro tecnolégico cuyas caracteristicas implicitas en lo comercial
ayudaron a evidenciar de manera potencial estas decisiones, han sido la globalizacion
econémica y el uso de Internet.

Estas decisiones han sido tomadas bajo un esquema de productividad, rendimiento,
servicio y calidad, con el unico proposito para enfrentar una perspectiva de batalla
competitiva cada vez mayor. Sin renunciar a obtener de la fuente de recursos - el
mercado -, el mismo margen de utilidad.

Tal es el impacto social de este esquema laboral en la estrategia de negocios, que en
medio de toda esta agitacion (reestructuracion: reduccién de tamafo y reingenieria:
busqueda del tamafo apropiado), el sector empresarial debe ahora hacer que su
recurso vital sin discusion, las personas, se presenten a trabajar con todo su corazoén.

Se han formulado toda una gama incesante de conceptos y métodos que fratan de
analizar y dar respuesta a este requisito desde varios enfoques: de la empresa en su
conjunto, generando una nueva estrategia y logica de negocios; de las personas en si,
para alcanzar la excelencia y liderazgo a traves de valores, desarrollando aptitudes
emocionales que originen un desempefio laboral sobresaliente y que convengan al
desarrollo amménico de la empresa (se conoce como inteligencia emocional); de la



seleccion y administracion del recurso humano, a través de evaluar la preparacion y
desempefio por competencias personales de tipo cognitivo, intelectivo, actitud y aptitud.

La mayor parte de esta nueva forma de dinamica en los negocios ha sido importada
hacia México por las empresas multinacionales (efecto de la globalizacion), y la
tendencia es adaptarlo e incorporarlo en las empresas nacionales sin importar su
tamario.

Ante estas circunstancias y sus implicaciones en el panorama industrial y laboral, es
necesario tomar en cuenta la situacion del profesional en biologia, que considera como
una posible opcion de trabajo al sector privado y en particular la rama industrial
manufacturera guimica basica.

La actividad laboral del bidlogo se ha distinguido por un comun denominador en su
trayectoria profesional en general, investigacion y docencia. Tareas nobles e
indispensables en toda sociedad y realizadas en conformidad dentro de la gama de
objetivos en los planes de estudio de su profesion y a la naturaleza misma de la
biologia como ciencia.

Ubicada dentro de las veinte principales disciplinas académicas en Mexico (INEGI,
1993%), la biologia presenta una proporcion de sus profesionales dedicados al trabajo
de la educacion en un 46.6%, los cuales se encuentran distribuidos en diferentes
institutos, facultades, escuelas y tecnolégicos. Esto ubica a la disciplina como la cuarta
con mayor proporcion de profesionales dedicados a esta ocupacion ( INEGI, op cit.). Sin
considerar a las relacionadas especificamente con la docencia, a nivel educacion basica
y media.

La ubicacién de la demas poblacion de profesionales en biologia, de acuerdo a los
datos disponibles (INEGI, op. cit.), 13.8% tiene como ocupaciéon principal su profesion sin
considerar en esta la docencia (datc inferior a la media nacional general gue es de
29.8%), se encuentran en sector publico y privado;, algunos se desempefian en
consultoria ambiental (Adame, 2000; Gémez, 2000).



Otras ocupaciones a las que se dedican los bidlogos son: oficinistas 12.4% vy
funcionarios 8.1% ubicados en dependencias publicas principalmente; como técnicos 5.4%
y comerciantes 4.7% en sector pulblico y privado, donde se considera que los
conocimientos adquiridos pueden tener relevancia en las tareas a efectuar. El 9%

restante se ocupa en actividades diversas fuera de la disciplina.

La mayoria de los bidlogos se desempefan en sus ocupaciones como empleados,
algunos trabajan por su cuenta y muy pocos son empresarios. La tendencia de esta
estructura del empleo en biologia, se ha mantenido muy similar estadisticamente hasta
el ano 2000 (ANUIES, 2002).

Al haber un bajo porcentaje de profesionales de la biologia que tienen como ocupacion
principal su profesién, se considera que la participacion de ellos en el sector privado e
industrial manufacturero tiene poca presencia.

IZT.

La distribucidn poblacional de profesionales de la biologia en funcién a los sectores de

actividad econémica nacional, indica que en el sector terciario referente a comercio y
servicio esta el 86.8% - dato superior a la media nacional general que es de 72.3% -
lo que concuerda con la alta participacion de la disciplina en la educacion. Le sigue el
sector secundario referente a la transformacion (incluye industria manufacturera) con un
7.9%, cifra inferior a la media nacional general de 21.5%. Y en el sector primario,
referente a las actividades agricolas, pecuarias, pesca y forestal, se encuentra el 3.8%,
sector donde la disciplina se coloca séptima en importancia, ain cuando la diferencia
promedio entre esta y las cuatro principales del sector es de 18.8 puntos porcentuales
(INEGI, 19933).

La proyeccién econdémica y del numero de profesionales ocupados a mediano (2006) y
largo plazo (2010), prospecta al sector manufacturero como el de mayor expansion vy
oportunidades de empleo y al sector comercio y servicio, con un rezago relativo, lo que
traera efectos desfavorables en la creaciéon de empleos para profesionales en éste
ultimo (ANUIES, 2002).

El papel del profesional en biologia en el sector privado y en particular en la industria
de la transformacion - la cual incluye la manufacturera en las ramas quimica basica,
productos farmacéuticos, jabones, detergentes y cosméticos - resulta ser ambiguo.
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Por un lado, la falta de registro en informacion concreta sobre sus actividades en esta
rama de la economia (si bien hay referencia verbal y encuentros en algunas empresas
de bebidas, lapices, detergentes, sanitizantes y farmaceutica, estos son muy escasos),
impide apreciar el potencial de accién real de sus conocimientos y habilidades en
estas areas y expresarlo como oportunidades de trabajo; lo que lleva al profesional a
optar por otras alternativas del mercado laboral mas familiares.

Por otro lado, al haber baja presencia en varias ramas econdomicas y alta en una,
hace que la proyeccion del bidlogo en nuevos campos de oportunidad laboral se vea
restringida y vulnerable (a pesar de que su perfil, sobre la base de los objetivos de la
disciplina, indique su condicion de factible). Restringida ante la falta de un mecanismo
adecuado sobre como generar una necesidad clara y real por el bidlogo, y que a su
vez, surja el interés por emplear bidlogos que satisfagan ese requerimiento en diversas
ramas productivas de acuerdo a sus esquemas de trabajo; vulnerable, al verse
superado por disciplinas que conociendo mejor el medio y que aun sin contar con las
bases que la disciplina en biologia ofrece, logran la atencion y eleccion por parte del
sector o industria (Valenti et al., 1997; 2000).

Por lo anteriormente expuesto, se hace inminente la necesidad de recopilar informacion,
bajo una optica de participacion donde, ademas de ser una referencia del proceso de
insercion del profesional en el mercado laboral y un indicador de satisfaccion del
egresado con respecto a la formacidon recibida, sea con la finalidad de adecuar la
disciplina de la biologia al nuevo contexto nacional y global, mediante su interaccion
con el medio productivo industrial y laboral. Y asi, formar parte del conjunto de datos
para el mecanismo de diagnéstico de la realidad, con el potencial de inducir en las
instituciones y empresas, la reflexion a fondo sobre sus fines y sus valores (Fresan,
1998).



DESARROLLO DEL PROCESO

La insercion de un profesional en biologia a un medio de trabajo, de manera particular
al area de fabricacion y venta de materias primas, para proveer a empresas que
elaboran  medicamentos, cosméticos,  jabones, detergentes y  desinfectantes
principaimente, implicé desde sus inicios hacer frente a una serie de circunstancias
- de caracter laboral, desempefio e interdisciplinario - debido a la naturaleza en la
formacion del bidlogo y al esquema tradicional en el funcionamiento de la industria de

este ramo.

Los requisitos solicitados por la empresa Surfactec, S. de R. L. de C. V., fueron basicos
en cuanto a manejo de equipo y material de laboratorio, como trabajar en el mismo;
también requiri® de habilidades y conocimientos en investigacion relacionada a
bioquimica para su aplicacion en grupo con personal de otras disciplinas como quimico
farmacéutico bidlogo e ingenieria quimica.

Es importante sefalar que los conocimientos, técnicas y habilidades adquiridas en la
etapa formativa, se complementaron a su vez con el aprendizaje, practica, afinacién de
nuevos conceptos y procedimientos de trabajo, en el laboratorio de Biotecnologia de
Enzimas del Instituto de Investigaciones Biomédicas de la UNAM, a cargo del Dr.
Carlos Huitrén Vargas, en la modalidad de servicio social y practicas; actividades
esenciales en la fomacién profesional del egresado, que le pemmitieron estar a un nivel
adecuado para competir por la aceptacion e incorporacion a la empresa.

Otro factor que también influydé como papel determinante para el ingreso, fue la misma
politica innovadora de la empresa por considerar la posibilidad de un bidlogo en su
organizacion.

El nuevo ingreso pasé por un proceso de capacitacion para familiarizarse con la
empresa y sus futuras tareas. Al mismo tiempo que se trabajé en conocer la dinamica
general de cada departamento - compras, produccion, laboratorio y ventas - se dedico
a conocer los productos que en ese tiempo se comercializaban en cuanto a
generalidades y aplicaciones. Habia surfactantes, agentes esenciales para disminuir la
tension superficial del agua; alcoholes grasos y aceites organicos para impartir
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consistencia; agentes para emulsificar aceites; humectantes, secuestrantes y aditivos
diversos para dar caracteristicas de viscosidad, apariencia y espuma; la mayoria de
ellos dirigidos a emprasas fabricantes de jabones, detergentes y de cuidado personal.

La empresa, si bien incipiente en el mercado (desde 1991) y enfocada a tensoactivos y
oleoquimicos, considerd dar un salto en su presencia comercial. Por ello encauzd
interés y conocimiento para desarrollar proyectos que dieran por resultado, fabricar y
vender excipientes para el area cosmética y posteriormente la farmacéutica. Esta fue
una de las razones principales por lo cual la empresa contratdé personal de apoyo, una
vez que el estudio de mercado se habia iniciado.

La naturaleza quimica de estos excipientes fue a partir de mezclas diversas de
triacilgliceroles simples y mixtos de origen vegetal y animal, los cuales formaron parte
en formulaciones para elaboracion de cremas, labiales y lapices cosmeéticos, asi como
de supositorios y o6vulos.

El desarrollo de los proyectos se realizé en conjunto con las empresas prospecto, con
quienes previamente se llegd a un acuerdo sobre los beneficios que generarian los
mismos. La dinamica se manejé bajo una retroalimentacion continua, con lo cual, las
caracteristicas presentes en los excipientes se dieron acorde a las especificaciones que
los departamentos tecnicos de ambas partes determinaron.

La forma en como se llevdé a cabo el desarrollo de cada proyecto, si bien se siguid de
manera general el proceso de investigacion cientifica experimental, es importante
sefialar que éste se adecud a las necesidades y condiciones de ambas empresas;
tales como: Tiempo (velocidad de respuesta para con el cliente), Administracion
(compras, costos, recuperacion de la inversion), Produccion (escalamiento, equipo,
materiales, procesos) y Ventas (condiciones de mercado). El desconocimiento de estos
factores logisticos presentes en el proyecto, significdé una dificultad que limité la funcién
operativa del sustentante al disefio de investigacién experimental. Asi, la oportunidad de
conocer y aprender a considerarlos con la participacion de ofras disciplinas, como
ingenieria quimica, quimico farmacéutico bidlogo y administracion, pemmitié que el trabajo

fuese mas sencillo, coordinado y eficiente.
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Una vez especificadas las necesidades que cada prospecto solicito con relacion a los
excipientes, fue necesario estudiar informaciéon sobre los triacilgliceroles y acidos grasos
para considerar cudles podrian funcionar en la formulacién. Esta se centr6 en la
bioquimica de estos compuestos y las formas en que se encuentran en la naturaleza,
primordiaimente como aceites y grasas. Asimismo fue necesario conocer las posibles
fuentes de abastecimiento tanto directas como indirectas, para ello fue importante saber
en términos generales la ubicacion de las grasas y aceites en los organismos mediante
informacion sobre morfologia, histologia, fisiologia y biologia celular, tanto vegetal como
animal (etapas de trabajo donde el sustentante participd con sus conocimientos
adquiridos y experiencia en investigacion documental). Lo anterior permitié, junto a los
conocimientos en procesos de la ingenieria quimica, calidad del quimico farmaceutico
bidlogo y logisticos de la administracion, contar con un mosaico de informacion para
tomar la decision mas viable y factible a ejecutar.

El trabajo en laboratorio consisti6 en evaluar de acuerdo a su composicion y
disponibilidad, diversas fuentes posibles de acidos grasos - aceites y grasas de origen
vegetal como animal - para usar los acidos grasos elegidos en experimentos que
produjeran triacilgliceroles, y posteriormente mezclas apropiadas de estos mismos. De
las mezclas obtenidas se entregaron series de muestras continuas y modificadas para
ser probadas por los diferentes prospectos como clientes. En esta fase del trabajo, fue
donde el profesional en biologia pudo celaborar con sus conocimientos y/o técnicas
adquiridos de quimica, quimica organica, bioquimica, biologia general e instrumentacion,
principalmente.

La retroalimentacion jugé un papel esencial para el alcance de los objetivos, por ello
fue necesario tener un vinculo continuo con los futuros clientes, lo que merecio visitas
frecuentes para recabar informacion sobre las muestras entregadas, analizar resultados,
evaluar avances, proponer ideas, cambiar impresiones, sugerencias, entre otros
aspectos. Visitas efectuadas tanto a los departamentos de Desarrollo (el que coordina el
proyecto), Calidad (el que verifica materias primas y producto terminado), Produccién (el
que maneja procesos), como de Compras (el que administra proveedores); segun fuese
el asunto a tratar.

De las mezclas de triacilgliceroles probadas, se seleccionaron aquellas que por sus
caracteristicas cumplieron los requisitos para ser utilizadas como materia prima
( excipientes denominados linea Emollip® ). Estos requisitos trataron aspectos de:



a) Materia prima, propiedades fisicas y quimicas.

b) Funcionamiento en el proceso de produccion del cliente.

c) Beneficios en las caracteristicas finales del producto terminado; vy
d) Contribucion en el costo final de fabricacion del producto terminado.

Estas actividades fueron asignadas al profesional en biologia por estar trabajando
directamente en el desarrollo del proyecto en laboratorio y por el tiempo que se
requeria para las visitas. Al inicio hubo dificultades e impedimentos para relacionarse
con el futuro cliente, tanto de caracter técnico (la forma de trabajar del medio industrial)
como de caracter comercial (la manera de abordar aspectos de mercado), las cuales se
tradujeron en oportunidades para avalar el trabajo realizado bajo el asesoramiento y
guia de los jefes; el apoyo y confianza logrados de los mismos futuros clientes y a la
facultad en el perfl formativo del profesional en biologia, es decir. capacidad de
observacion y analisis que posibilitaron al sustentante integrar razonamientos, que
permitieron a su vez, aplicar sus conocimientos y habilidades adquiridos mediante una
metodologia creativa para satisfacer las necesidades de los clientes internos como

externos.

El objetivo principal del proyecto fue concretandose con los diferentes prospectos de
clientes en un intervalo entre 1.5 a 3 afios aproximadamente. Todos pertenecientes al
area cosmeética inicialmente. Entre las empresas cliente estuvo, Lapicera Mexicana, S. A.
de C. V., Gina y Jasive, S. A.de C.V., y Swan Cosmetics de México, S. A. de C. V.

Este tiempo confirié al profesional en biologia para estrechar relaciones comerciales con
los ahora clientes, y que mediante el interés de ambas partes por conocer mas acerca
de cada empresa, permitid ir cerrando negocios adicionales de materias primas con los
mismos y hacer contactos con otras empresas del ramo.

La respuesta del mercado favorecié a los objetivos deseados en cuanto a desarrollar
materias primas. El paso inmediato fue mantener los negocios obtenidos y canalizar los
esfuerzos para ampliar la oferta ahora al area farmacéutica, donde los requisitos a
cubrir por todo proveedor son mas estrictos que la cosmética.



La siguiente toma de decision de la empresa influyé directamente en el rumbo de las
actividades laborales posteriores del sustentante. De acuerdo a la organizacion, recursos
disponibles y beneficios para la compariia, la estrategia a tomar fue:

a) Encomendar al profesional en biologia seguir atendiendo a los clientes logrados
gracias a los proyectos y a los que estaban en proceso, es decir, integrando
asesoria técnica y ventas. Lo que consistio6 en asistir cualquier asunto relacionado
con los productos vendidos para cada cliente en particular, concerniente a calidad,
manejo, abastecimiento, formulas mejoradas o negociar producto.

b) Tambien se acordd captar nuevos clientes para otras materias primas de linea,
comercializadas y dirigidas principalmente al mercado de cosmeéticos, jabones,
detergentes y desinfectantes.

c) Como eje fundamental para el crecimiento de la compaiiia, se procur6 de manera
especial identificar oportunidades de negocio en el mercado y beneficiarse mediante
proyectos para elaborar productos especificos por pedido, o bien, innovando
productos para cubrir las necesidades de una area industrial.

Estas nuevas tareas hicieron que el trabajo del sustentante se modificara de un
entorno técnico y pasivo en lo comercial, a uno técnico y muy aclivo en ventas; lo que
apartd al profesional en biologia de la actividad en laboratorio y dedicar mas tiempo
visitando empresas.

Se fue dando un proceso de adaptacién al nuevo ambiente incorporando conocimientos
y experiencia en ventas e investigacion de mercado; también fue necesario conocer las
materias primas en cuanto a caracteristicas fisicas, quimicas y beneficios al actuar en
el producto terminado del cliente; todo con objeto de tener herramientas apropiadas

para poderios ofrecer y vender adecuadamente.

Como la mayoria de las materias primas a vender se utilizaron por los clientes para
fabricar producto terminado de acuerdo a su especialidad, el sustentante enfatizé por
conocer el producto final del cliente y su funcionamiento en el sistema para el cual fue
hecho; con objeto de poseer un marco de referencia para detectar la forma de
aprovechar el uso de su profesion y conformar un soporte de conocimientos que
pudieran transmitirse al futuro cliente; obteniendo su confianza y seguridad, al saber
que el proveedor entiende y conoce su necesidad a satisfacer; lo que puede significar
la diferencia entre lograr la preferencia del prospecto o no, ante la competitividad,



profesionalismo y experiencia de otras empresas interesadas en el mercado. Fue a
base de este enfoque que se logré aplicar y aprovechar parte del conocimiento
bioldgico para cumplir los nuevos deberes encargados.

A continuacion se resumen a grandes rasgos y de manera general, los conocimientos
biolégicos utilizados para cada 4area comercial de acuerdo a los productos
predominantes ofrecidos en cada una, sin pretender con ello patentizar y hacer gala de
una pericia amplia y especializada en cada tema, dado el contexto, situacion y nivel de
experiencia general que el sustentante tuvo en su formacién profesional como en su
actividad laboral.

En el area famacéutica se vendieron los excipientes a base de triacilgliceroles para
elaborar supositorios y ovulos principalmente (en el medio se conocen como masas
para hacer estos productos). Los elaborados por la empresa Surfactec se
complementaron con los excipienies fabricados por la empresa espafiola UNIQEMA
perteneciente a Grupo ICI Internacional, con la cual se llegdb a un acuerdo comercial
para que Surfactec fuese el representanie en México.

El cliente, en este caso el laboratorio farmacéutico, lo que hace es tomar la masa y
mezclaro con el principio activo (p. a.). La finalidad es que el producto resultante, al ser
colocado dentro del cuerpo del paciente (cuando es supositorio), libere el p.a. y éste
pueda ser absorbido rapidamente por el organismo a través del sistema digestivo para
pasar a torrente sanguineo y de ahi al lugar deseado para actuar.

El papel del excipiente es funcionar como vehiculo para el principio activo, por lo que
su importancia se contempla desde formular y elaborar la forma farmaceutica hasta la
liberacion del principio activo en el paciente. Para que se pueda liberar el p.a., en un
tiempo establecido por la norma oficial mexicana entre 20 a 30 minutos, es necesario
elegir el vehiculo adecuado. Se requiere un material compatible con el organismo,
inerte, neutro en olor, 1abil - que no dafie partes anatémicas, revestimientos y sistema
digestivo del cuerpo - y que permita capturar, transportar y liberar el principio activo en
la concentracién requerida.



Siendo lipidos la naturaleza idonea de la base, lo que prosigue es tomar en cuenta
aquellos factores que juegan un papel importante en su funcion como vehiculo. Estos
son:

— Punto de fusién (determinante para el proceso de fabricar el producto y que la forma
farmaceutica se funda a temperatura corporal).

— Punto de solidificacion (importante para mantener el producto estable a temperatura
ambiente de almacén).

— Indice de hidroxilo (de acuerdo a la cantidad de grupos -OH, la cantidad de principio
activo a ser y no ser liberado es influenciado, lo que repercute directamente en la
concentracion final que debe ser considerada al momento de la formulacion).

— Indice de saponificacién (indica la facilidad que podra tener el organismo para digerir
el excipiente).

Oftros factores importantes a considerar son el Indice de yodo (para saber el grado de
saturacion de los acidos grasos) y el Indice de acidez (relacionada con la vulnerabilidad
del excipiente para presentar rancidez ocasionada por la oxidacién e hidrolisis del
ambiente o microorganismos).

La combinacion de estos factores junto con el principio activo juega un papel
importante tanto en la estructura como funcionamiento adecuado del producto terminado.
Todo ello permite desarrollar materias primas especificas para cada necesidad y a su
vez recomendar la mas apropiada, tomando en cuenta que existen mas de 30 tipos
diferentes de masas (marcas registradas de Unigema: Estaram™ y Supoweiss™); por
supuesto, siempre con su respectivo procedimiento de validacion previo a ser
incorporado en la produccion.

Algunos de los laboratorios farmacéuticos que se convirtieron en clientes son: Novartis
Farmacéutica, S. A. de C. V, Aventis Phamma, S. A. de C. V., Bristol-Myers de México, S. de
R.L., Laboratorios Farmasa-Schwabe, S. A. de C. V., Selder, S. A. de C. V. Tecnofarma, S. A
de C. V., e Industria Famacéutica Andrémaco, S. A.de C.V

La colocacion de masas de UNIQEMA y grupo ICl en el mercado mexicano promovié la
concesion ofrecida por estas empresas para manejar otros productos dirigidos al ramo
farmacéutico (vehiculos en jarabes, nutricion parenteral, lubricantes), cosmético (emolientes
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en cremas), alimentos (complemento nutricional en alimentos energéticos) y limpiadores
(tensoactivos), incrementando Surfactec su catdlogo de materias primas a ofrecer.

Otro ejemplo es el del area cosmética. En esta se vendieron las materias primas que
forman la fase oleosa en los productos denominados cremas para piel.

Grosso modo la piel es un drgano del cuerpo conformado por tejidos celulares
principalmente epitelio, cuya funcion esencial es cubrir y proteger los tejidos
subyacentes ya que es la parte que esta en contacto directo con el medio. Funciona
tanto para evitar la pérdida de agua como de defensa al impedir el ingreso de
materiales y organismos extrafios. De acuerdo a su organizacion celular, se forma una
barrera hasta cierto punto impermeable al agua e impide el paso de moléculas grandes
y las que no son solubles en grasas. Solamente aquellas moléculas relativamente
pequefias y solubles en grasa pueden llegar a alcanzar las células vivas de la
epidermis. La superficie de la piel es cubierta por una pelicula aceitosa secretada por
las glandulas oleosas, que conserva la humedad y elasticidad, evitando que el
tegumento se seque y se agriete conservando asi la cualidad protectora. También
contiene glandulas serosas importantes para la transpiracion y regular la temperatura
corporal.

Sobre esta base, la funcion de una crema es la de humectar y proteger la piel de la
resequedad ocasionada por: a) el ambiente, tanto agentes fisicos y quimicos; b)
deficiencias en la lubricacion externa del mismo tegumento, debido al proceso natural
de envejecimiento o algun trastorno del organismo a consecuencia de una enfermedad,
padecimiento o alergia.

La crema para piel consiste de una fase oleosa y otra acuosa que juntas forman una
mezcla coloidal llamada emulsién. La fase oleosa sirve como vehiculo para que los
demas ingredientes puedan extenderse sobre la superficie y absorberse en el
tegumento. Los ingredientes pueden ser aceite, pigmento, perfume, conservador y
aditivos como vitaminas o extractos de origen vegetal o animal.

Es fundamental destacar que lo que caracteriza a una crema humectante de otra con
similar consistencia es la fase oleosa, ya que de esta dependera la cualidad de la
pelicula a formar y el beneficio de humectar y nutrir la piel. La pelicula formada puede
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presentar falta de extensibilidad para cubrir toda la superficie; una carga de compuestos
grasos tal que impide la absorcion de ingredientes; formar una capa en la superficie
que obstruye las salidas en los conductos de las glandulas cutaneas evitando la

transpiracién, creando con ello acumulacion de calor y sensacion grasosa incomoda.

Para dar solucién a estas cualidades a veces no deseadas, hay en el mercado una
gama de materias primas para formar la fase oleosa, las cuales varian en propiedades
y precio para satisfacer todos los niveles de mercado. En la empresa Surfactec se
manejaron tres tipos basicos como los alcoholes grasos cetilico, estearilico,
cetoestearilico y uno especial como el triacilglicerol de cadena media a base de acido
caprico y acido caprilico.

Con las empresas que se logré negocio, estuvo Laboratorios Grisi Hnos. S. A.deC. V.,
Quimica Daao, S. A. de C. V., Bio-Plus Cosmetics, S. A. de C. V., Kolmar de México, S. A.
de C. V., Alberto Culver de México, S. A.de C. V.

Se trabajaron otras materias primas para el area cosmética como nacarantes (Perlatec
771) y generadores de viscosidad para champu (Surfagel 6000), sobre todo para cubrir
necesidades en la presentacion fisica del producto termminado, donde el uso del
conocimiento biolégico fue limitado. Ambos productos fabricados en Surfactec como
resultado de la identificacion de oportunidades de negocio en el mercado.

Para el area de jabones y detergentes se vendieron tensoactivos, conocidos también

con el nombre de surfactantes (de las palabras inglesas SURFace ACTive AgeNT), los

cuales toman parte en las formulaciones para elaborar productos quimicos de limpieza.

El principio general de limpiar consiste en la remocion de mezclas no deseables - p. e
mugre o suciedad - formadas por particulas de naturaleza principalmente mineral,
carbohidratos, lipidos, y proteinas, que estan adheridas a la superficie de un cuerpo o
material; cuya permanencia se considera foco de influencias nocivas que pueden
propiciar alteraciones en la conservacion de objetos - p. e. ropa, equipo, instalaciones -
y/o en los procesos realizados con ayuda de estos.
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La remocion puede realizarse por mecanismo fisico o quimico, siendo este Ultimo el de
mayor preferencia y demanda, debido a lo practico y diversidad de opciones que
presenta de acuerdo a lo siguiente:

a) Tipo de mercado. Las areas de aplicacién van desde doméstico a industrial.

b) Forma de aplicar. Uso asignado relacionado con el area de aplicacion y tipo de
superficie a limpiar.

c) Funcién limpiadora. El tipo de producto de acuerdo a la superficie y tipo de
suciedad a remover.

d) Formulacion. Variedad de materias primas disponibles para elaborar producto de
acuerdo a la funcién y forma de aplicar segin el mercado demandante.

e) Costos.

Si bien cada aspecto es importante a considerar en el negocio como unidad, la
formulacion tiene un papel sustancial, al ser la encargada de crear el producto.

Aun cuando, el agua por su naturaleza polar, permite que un gran nimero de
sustancias se disuelvan en ella, ésta no tiene por si misma la capacidad para que los
lipidos entre ellos aceites y grasas, también se disuelvan. Esto se debe a que los
triacilgliceroles - moléculas de glicerina unidas con tres acidos grasos mediante
esterificacion - componentes de aceites y grasas, no poseen cabezas polares. Por lo
que las moléculas de agua tienden a mantenerse juntas dada la tension superficial que
ejercen entre ellas sin penetrar en los lipidos no polares, impidiendo que puedan ser
removidos de una superficie.

Para resolver este fendmeno se tiene que reducir la tension superficial del agua
mediante la presencia de sustancias conocidas como tensoactivos o surfactantes, los
cuales se incorporan en las formulaciones de productos de limpieza como son jabones
y detergentes.

Un tensoactivo estd compuesto por moléculas anfipaticas, cada una constituida por una
cabeza polar hidrofilica que se disuelve en agua y una cola no polar hidrofébica que
se disuelve en lipidos no polares. Cuando entra en contacto el surfactante con el lipido
éste lo hace mediante la parte hidrofébica la cual se adhiere o disuelve quedando la
parte hidrofilica disuelta en agua.
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Conforme aumenta el nimero de moléculas de tensoactivo, ambos, el cuerpo lipoideo
no polar y el agua disminuyen su tension superficial, aumentando el area de su
superficie de contacto, permitiendo que de esta manera el lipido y la superficie de
material a la cual estd adherido se humecten por accion del surfactante. Esta accion
hace que el cuerpo lipoideo se desprenda de la superficie adherida y se disgregue en
particulas de menor tamafo, las cuales al estar rodeadas de moléculas de tensoactivo
con las cabezas hidrofilicas hacia el agua forman micelas que al repelerse unas con
otras, por quedar las superficies cargadas negativamente, se dispersan en el medio
acuoso formando gotas coloidales en una emulsion, impidiendo que se vuelvan a
formar gotas mas grandes. De este manera los lipidos emulsificados se remueven de la
superficie a limpiar impidiendo que estos vuelvan a depositarse y facilitando ser
arrastrados por el agua en la etapa de enjuague del proceso de limpieza.

Estos conceptos se lograron comprender dados los principios quimicos y bioquimicos
aprendidos en la carrera de biologia y su importancia en los seres vivos.

La mayoria de los surfactantes usados hoy en dia exceptuando los jabones, son
compuestos sintéticos producidos a partir de derivados organicos del petroleo - p. e.
alcoholes, alkilbencenos y alkilfenoles - y por medio de conversiones quimicas de
aceites y grasas de origen vegetal y animal (p. e. alcoholes grasos etoxilados). La
variedad de tensoactivos es tal que en la medida en que se trabajo, el sustentante
tuvo la necesidad de revisar informaciéon sobre los tipos de surfactantes, caracteristicas
y aplicaciones, que hacen de este rubro muy diverso, complejo y esencial para
seleccionar o en nuestro caso en particular ofrecer el producto adecuado para algin

uso especifico.

Esta area fue totalmente nueva para el sustentante en téminos de nombres,
caracteristicas, uso y aplicacion, de compuestos sintetizados netamente por medio de
quimica organica, e incorporados en un sistema detergente donde participan algunos
compuestos adicionales - p. e. otros tensoactivos, acidos, bases, secuestrantes,
inhibidores de corrosion, abrasivos, antiredepositantes de mugre, antiespumantes,
blanqueadores, enzimas, colorantes, perfumes, conservadores - los cuales auxilian para
que la accion de un producto de limpieza sea eficaz. Por consiguiente, si bien el
conocimiento de los principios facilitd el entendimiento del ejercicio, la experiencia del
sustentante era limitada, al estar consciente de ello, la empresa Surfactec valoré que el
trabajo en equipo era sustancial para resolver la dificultad presente. Desde este punto
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de vista, la tarea del sustentante fue apoyada en todo momento con el conocimiento y
practica del especialista en quimica.

No obstante, ain cuando la variedad de surfactantes es alta, los formuladores de
productos de limpieza y sus clientes hacen que la demanda de mercado de este tipo
de materias primas tenga algunas caracteristicas especificas en comun, lo que es
importante conocer para soportar la venta. A continuacion se presentan las cualidades

que se consideran en un surfactante para fabricar un producto de limpieza y aquellas

que se buscan en un agente limpiador.

En un Tensoactivo.

Humectacion

Dispersion

Emulsificacion

Solubilidad

Estabilidad a cambios de pH y T°
Resistencia al agua dura
Generador de espuma

Olor

Color

Concentracion de uso

Toxicidad al humano, animales y plantas.

Biodegradabilidad
Estabilidad en almacén
Facilidad de manejo
Abastecimiento

Costo

En un Limpiador.

Humectacion

Emulsificacion de lipidos.
Disolucion depositos minerales
Disolucion carbohidratos y proteinas.
Solubilidad

Tolerancia al agua dura
Formacion de espuma

Accion corrosiva

Facilidad de enjuague

Olor

Color

Dosificacion

Toxicidad

Biodegradabilidad

Medidas de seguridad al manejo
Almacenamiento

Costo

Sobre esta base presentada grosso miodo para jabones y detergentes, la funcién de
ventas se llevd a cabo por el sustentante.

En la empresa Surfactec se dedicod inicialmente a compraventa de tensoactivos
anionicos como el acido dodecil bencensulfénico lineal y no iénicos como nonil fenol

etoxilado. La respuesta en ventas pemiti® dar un salto en la comercializacion de éstos



23

al detectar oportunidades de mercado que hicieron posible desarrollar la tecnologia
adecuada para fabricar dodecil bencensulfonato de sodio lineal, cocoamida propil
betaina y toluen sulfonato de sodio entre ofros surfactantes.

La respuesta del mercado fue favorable lo que abri6 camino para que entre Surfactec
y dos empresas fabricantes de especialidades en tensoactivos, ambas con presencia
internacional, lograsen acuerdos por separado para la concesion de distribuir productos
de estas compafias para México. Ellas fueron:

UNIQEMA perteneciente a Grupo ICl Internacional. Con surfactantes de las marcas
registradas Mona™, Monatrope™ y Monafax™; y de International Specialty Products (ISP

de México S. A. de C. V.). Con tensoactivos, solventes y aditivos de las marcas
registradas Surfadone LP™, Chromabond S™, M-Pyrol™, Gantrez™ y Antara™.

Las empresas captadas como clientes por el sustentante fueron: Alen del Norte, S. A. de
C. V.; Quimica Goncal, S.A. de C.V.; Fabrica de Jabon La Reinera, S. A. de C. V.; Fabrica
de Jabén La Corona, S. A.de C. V.; Quimica Especializada del Norte; Marvil Mexicana, S.
A.de C. V., Quimica pH, S. A. de C.V.; Diversey Lever; Ecolab, S. A. de C. V., Dimex
Industrial, S. A. de C. V.; Industrial La Fama, S. A. de C. V.; Nuplen, S. A. de C. V (filial
Grupo Lala) entre otros.

Por uitimo, en el area de desinfectantes y conservadores, se vendieron agentes

quimicos con accién antimicrobiana utilizados para controlar total o temporalmente el
crecimiento y actividad de poblaciones de microorganismos, que estan o pueden
situarse en lugares donde su presencia llega a ocasionar efectos nocivos para la
conservacion y/o funcién tanto de equipo e instalaciones, asi como del producto
terminado; alcanzando, segun el caso, a repercutir en aspectos de salud como
infecciones y enfermedades. Cual sea el efecto nocivo ocasionado por la falta de
atencion en este aspecto, las consecuencias para la empresa responsable pueden llegar
a ser impactos de indole legal, econémica o técnica.

El crecimiento, desarrollo y actividad metabdlica de microorganismos, estan regulados
por un conjunto de condiciones relacionadas con las caracteristicas biologicas propias
de cada especie y con caracteristicas fisicas y quimicas del medio circundante. Las



cuales son aprovechadas y toleradas dentro de los limites que la naturaleza misma de
cada ser vivo le permite, para la obtencion de energia y materia.

Entre las cualidades quimicas del medio se encuentra la fuente de alimento de donde
se captan los requerimientos nutritivos en el crecimiento celular. Esta fuente puede
consistir de unidades moleculares simples hasta muy complejas, de acuerdo a la
necesidad y capacidad metabdlica del organismo por asimilar cierto tipo de sustancias,
dando lugar con ello a una diversidad de especies que pueden hacer uso de una
gama amplia de fuentes de alimento en condiciones diferentes de ambiente.

Los microbios heterétrofos son aquellos que por sus requerimientos de materia y
energia hacen uso de compuestos ricos en carbono de origen organico mediante la
oxidacion de éstos, cualidad que hace de este tipo de organismos los de mayor
relacion con las actividades e intereses de las personas, dada su ubicacion inmediata
en el ambiente que rodea al humano. Siendo los grupos de bacterias y hongos los de
mayor importancia y representatividad.

Una vez que la célula vegetativa o espora de un microbio - haciendo referencia
principalmente a bacterias y hongos - se ubica e identifica un substrato potencial para
ser aprovechado como fuente de carbono, y las otras variables que influyen en esta
respuesta son las adecuadas, se inicia - aparte del crecimiento, reproduccion o
germinacion - en algunos casos, un proceso de adherencia y fijacion tanto para con el
substrato como con los demas individuos de la poblacion. Esto por medio de
mecanismos fisicos como estructuras morfolégicas proteinicas (fimbrias y flagelos) y
mecanismos quimicos. Estos dltimos consisten en la formacién de wuna capsula
alrededor de cada célula - entre la pared celular y el glucocdlix - de consistencia
viscosa, compuesta de polisacaridos; y arriba de ésta se forma una capa extracelular,
el glucocdlix - entre la capsula y el medio - compuesta generaimente de
glucoproteinas.

El conjunto de células y sustancias quimicas extracelulares transportadas desde el
interior celular, forma un agregado de consistencia viscosa denominado biopelicula, la
cual aparte de ayudar a la adhesion y fijacion, favorece la proteccion y resistencia de
las células en contra de agentes externos biologicos, fisicos y quimicos que puedan
danarlas. Debido a la dificultad que representa en muchos casos su remocion, esta
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biopelicula es la causante de los inconvenientes comentados arriba en diferentes
procesos industriales.

De ahi que en algunas divisiones de la industria manufacturera (sobre todo las
relacionadas con alimentos, bebidas, productos agropecuarios, farmacéuticos, cosméticos,
papel y limpiadores liquidos) y de servicio (hospitalarios y alimentos), donde la cantidad
y disponibilidad de compuestos organicos de carbono es alto, posterior al proceso de
limpieza se ejecuta un proceso de desinfeccion. Segin el criterio a considerar, el
proceso de desinfeccion incluye como etapa inicial al de limpieza, o bien se denomina
saneamiento a todas las actividades involucradas para cubrir este fin y en donde se

incluyen ambos procesos mencionados.

La razon es la de aplicar medidas cuya eficiencia preventiva mas que correctiva,
tengan como objetivo principal evitar el deposito de material organico y el subsecuente
desarrollo de esta biopelicula, ya que el buen funcionar de los agentes antimicrobianos
se resiente por la presencia de remanentes de material organico, por ello cuanto mas
limpia este la superficie a desinfectar mas eficaz resultara el desinfectante utilizado.

Como se menciond, los microorganismos de mayor interés sanitario para el humano
son bacterias y algunos hongos, la mayoria de los cuales son unicelulares.

La célula es la unidad viviente mas pequefia que existe, se manifiesta mediante un
grupo de propiedades fisiologicas distintivas (irritabilidad, conductividad, contractilidad,
absorcion, asimilacion, secrecion, excrecion, respiracion, crecimiento y reproduccion) las
cuales se expresan dada una serie de reacciones metabdlicas - de degradacién y
biosintesis - que tienen lugar dentro de ella, y que estan intrinsecamente relacionadas
con el conjunto de sustancias y estructuras que componen y conforman la unidad como
tal.

La celula es un sistema abierto flexible y dinamico que se encuentra en diferentes
estados estacionarios de equilibrio, en donde hay un continuo intercambio regulado de
energia y materia - a través de la membrana celular - entre el orden intermo de las
funciones celulares y el desorden circundante externo del medio en que se encuentra.
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Para la regulacion de este intercambio y la conservacion del estado dindmico, la célula
cuenta con unidades quimicas con funcion fisiolégica y mecanica para mantener su
integridad, en donde las enzimas (sustancias proteinicas cuya sintesis esta controlada
por el /DN celular), la membrana y pared celulares, tienen una funcién primordial.
Cualquier alteracion o dafo fisico o quimico (p. e. el uso de desinfectantes) a estos
componentes, puede dar como resultado cambios en la organizacion y funcionamiento
de la célula de manera temporal e incluso permanente, llevando a la muerte de la

misma.

Los agentes quimicos antimicrobianos actlan sobre sitios vitales de la célula con
posibilidad de ser vulnerables al ataque, y cuyos efectos pueden ser irreversibles
causando la muerte (microbicidas) o reversibles inhibiendo temporalmente las funciones
y por ende el desarrollo y crecimiento (microbiostaticos). Este dafio puede ser causado
por uno o mas tipos de desinfectante.

Las lesiones se pueden dar a los siguientes niveles:

Pared Celular. Disolviendo la estructura molecular causando lisis celular por la diferencia
de presion hidrostatica. Los acidos y dlcalis pueden provocar este dafio.

Membrana Celular. Disolviendo estructuras moleculares causando lisis celular, o bien,
alterando la pemmeabilidad selectiva, de tal foorma que los mecanismos de transporte
pasivo y activo de energia y materia sufran modificacion, permitiendo el ingreso de
sustancias toxicas y la salida de sustancias esenciales, o impidiendo el ingreso de
sustancias esenciales y salida de materiales de desecho. Dado que las bacterias
poseen sistemas enzimaticos ligados a la membrana relacionados con la respiracion,
estos son también vulnerables al dafio. Los &cidos, alcalis, jabones y detergentes son
algunos que pueden ocasionar estas alteraciones.

Actividad Enzimatica. Por su naturaleza proteinica son susceptibles a desnaturalizarse.
Al ser sustancias imprescindibles para que se lleve a cabo el metabolismo, la falta o
disminucion de actividad de éste Ultimo perjudica a la célula. Aqui se incluye la
inhibicion competitiva. Varios tipos de sustancias pueden provocar estos dafios, como
son alcoholes, fenoles, agentes oxidantes (acido peracético) y halégenos (Yodo y Cloro).

Sintesis de ADN y proteinas. La inhibicion en la sintesis de acidos nucleicos ADN y
ARN son detemminantes para que la sintesis de proteinas se dafie, alterando procesos
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metabolicos enzimaticos o bien estructurales por la falta de proteinas. Los colorantes
basicos como violeta cristal y verde brillante estan identificados como causantes del
dario.

La funcién desinfectante se ve influenciada a su vez por una serie de factores
relacionados con tres aspectos:

1. El microorganismo. El tipo de organismo en cuanto a especie, estado celular
- espora o celula vegetativa - y estado fisiologico.

2. La sustancia antimicrobiana. El tipo de desinfectante, espectro de accion,
concentracion de uso y tiempo de exposicion necesarios.

3. El medio. Las caracteristicas del ambiente en que se encuentra el microbio con
respecto al funcionamiento de los agentes quimicos. Son determinantes la humedad,
temperatura, pH y compuestos organicos.

Desde un punto de vista practico, los fundamentos y aspectos arriba mencionados
grosso modo para la parte de desinfectantes, son de importancia, al momento de
considerar la eficiencia de un agente antimicrobiano bajo ciertas condiciones, para
inhibir o destruir de acuerdo a su susceptibilidad al agente, las poblaciones de
microbios.

Normalmente un solo agente quimico es dificl que pueda cubrir las necesidades de
eliminacion o reduccion de una poblacion o comunidad microbiana, en la magnitud
deseada. Por lo tanto, en el mercado se encuentra un gran numero de desinfectantes
organicos y no organicos con cualidades particulares en cuanto a su actividad. Sin
embargo, es requisito que todos cumplan en mayor o menor grado las siguientes
especificaciones que demanda el mercado:

- Actividad desinfectante, basada en la relacion entre concentracion, espectro y tiempo
de accion.

- Solubilidad en agua y otro tipo de solventes.

- Homogeneidad en el preparado.

- Estabilidad a cambios de pH, dureza de agua y materia organica.

- Capacidad de penetracién en la superficie a tratar.

- Minimo dafio a materiales por corrosion o tefiido.

- Inodoro e incoloro.



- Toxicidad e irritabilidad a personas y animales.

- Facilidad de enjuague.

- Facilidad en la aplicacion y al dosificar.

- Facilidad y seguridad en traslado, almacenaje y manejo.

- Econémicamente atractivo de acuerdo a la relacion costo-efectividad.
- Disponibilidad en el mercado.

- Compatible con el ambiente.

Como se menciond, en el mercado se encuentra una cantidad de desinfectantes de
diversos tipos ya sea de origen organico o inorganico utilizados en diferentes areas
industriales. En la empresa Surfactec se manejaron los siguientes desinfectantes:
Alcogel HV (alcohol etilico al 70% en gel), Surfoxil AP (4cido peracético, producto de la
reaccion de peroxido de hidrogeno y acido acético), Yodo polivinilpirrolidona. Los dos
primeros de fabricacion propia y el tercero por parte de la empresa International
Specialty Products de México, S. A. de C. V.

Estos productos se vendieron principaimente a las empresas con las que se trabajé la
parte tensoactiva, dado el vinculo de actividad que la mayoria tenia con la limpieza y
desinfeccién de las instalaciones de sus clientes. Siendo las de mayor importancia las
relacionadas con la industria de alimentos, bebidas, hospitalario y agropecuario.

El proceso de saneamiento mediante agentes quimicos si bien es muy bueno tanto en
funcién como métodos de aplicacion, no evita un margen de ineficacia, debido entre
otros factores a la resistencia que demuestran algunas células a las sustancias
quimicas.

En algunas areas industriales, el producto terminado pasa por un lapso desde que es
fabricado hasta que esta siendo utilizado o consumido, es ahi donde hay Ila
probabilidad de que se presente actividad microbiana dafiando las caracteristicas propias
del producto. Para evitar este inconveniente el fabricante incorpora a la formulacién
agentes quimicos antimicrobianos denominados conservadores, los cuales funcionan bajo
el mismo fundamento, esquema y especificaciones que los desinfectantes,
distinguiéndose ademas por las siguientes caracteristicas:



a)

b)
c)
d)
e)
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Debe ser compatible con los demas componentes de la formula sin afectar en las
propiedades de cada uno.

No debe interferir con las caracteristicas funcionales y sensoriales del producto.

No debe reaccionar con el material de empaque.

Debe ser estable en su funcién hasta que el producto sea consumido.

Si bien el costo de estos productos generalmente es alto de acuerdo a los demas
ingredientes de la férmula, el impacto en los costos de fabricacion debe ser lo
menor posible.

En algunas areas sobre todo de consumo humano y animal, éste debe cumplir
estandares internacionales y ser aprobado por instancias reguladoras oficiales.

Surfactec se vendieron Unicamente dos tipos de conservadores para uso exclusivo
productos liquidos de limpieza. Con la marca registrada Integra 22™ e Integra 44™

pertenecientes a la compaiia Intemational Specialty Products, y cuya distribucion fue
autorizada por su filial ISP México, S. A. de C. V.
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RESULTADOS Y DISCUSION

El objetivo primordial de las labores realizadas por el sustentante haciendo uso de los
conocimientos bioloégicos aprendidos durante la formacion profesional y aplicados dentro
de un marco comercial, se sustent6 en el requisito de la interpretacion de las
caracteristicas del producto comerciable en témminos de satisfacer las necesidades vy
exigencias del consumidor, y que aunado a los conocimientos aprendidos de ventas
durante la actividad laboral, se procedié a lograr el convencimiento de los beneficios y
el persuadir de la conveniencia del poseer o disfrutar del producto con fines de bien
comun, dando como resultado la captacion de clientes.

Acorde a la actividad y finalidad de cada encargo asignado, que form6 parte del
quehacer profesional del sustentante, los resultados obtenidos poseen un valor y
significado propios de acuerdo a los siguientes puntos de vista:

En el aspecto técnico e industrial. La participacion en las actividades de planeacion,
desarrollo y ejecuciébn a escala experimental de laboratorio, en la fabricacion de
materias primas de origen vegetal y animal para la elaboracion de productos
cosméticos y farmacéuticos, permitieron al sustentante poner en practica parte de sus
conocimientos adquiridos en la etapa formativa y complementar los mismos con
conocimientos de otras profesiones, lo que ayudé a enriquecer su formacion
permitiéndole ir desarrollando un perfil técnico y comercial desde el punto de vista del

servicio al cliente.

Asimismo, esta colaboracion dio pauta para que en un trabajo de equipo con otras
disciplinas, la empresa Surfactec lograra poner a disposicion del mercado materias
primas de origen nacional, sustituyendo asi a las fabricadas en otros paises,
proporcionando  beneficios economicos, operativos y logisticos a los fabricantes
nacionales.

En el aspecto comercial. El nimero, clase y permanencia de empresas incorporadas en
la cartera de clientes y el monto de los ingresos obtenidos por las operaciones

comerciales, son el eje medular de interés de un negocio. Por lo tanto, la efectividad
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del personal de ventas se evalla en parte tomando como eje estos parametros, debido
a que es el vinculo entre el proveedor y el cliente.

Para fines del presente trabajo de tesis por experiencia profesional, se prefiere hacer
algunas estimaciones respecto a la actividlad misma, que presentar una lista de
empresas - algunas se mencionan en el desarrollo del proceso a manera de ejemplo -,
que si bien son fundamentales en lo comercial y laboral, su significado aqui es frio e
irrelevante.

Durante este tiempo laboral se aprendié a interaccionar y a trabajar dentro de las
empresas, con profesionistas de disciplinas tales como ingenieria, quimica, quimico
farmacéutico bidlogo, administracion y contabilidad, principalmente; cuya actividad es
aplicar los conocimientos de oftras disciplinas - sobre todo de las ciencias
experimentales y exactas - bajo una metodologia propia y encauzados dentro de un
sistema productivo generador de capital, para la elaboracion y uso de satisfactores de
bien comin, los cuales se adquieren mediante actividades de compra y venta.

Esto se hizo posible debido al tipo de productos elaborados y comercializados por la
empresa Surfactec, a sus clientes y proveedores, donde el nivel de los conocimientos
de biologia requeridos y aplicados, permiti6 a la parte contratante de la persona
considerar la participacion de un bidlogo en su organizacion.

En el tiempo que durd esta experiencia laboral, la presencia de profesionales en
biologia, generales o espécializados. en el sector manufacturero quimico fue escasa.
Encontrandose sélo un profesional de biologia en el area de jabones y desinfectantes
(en Dimex Industrial, S. A. de C. V.) uno en cosméticos (en Lapicera Mexicana, S. A. de C.
V.) tres en laboratorios farmacéuticos, todos ellos asignados a tareas en el laboratorio
de control de calidad de sus empresas; y uno en la gerencia de ventas - el bidlogo
Manuel Levy Sevilla, egresado y profesor de la entonces E.N.E.P. |ztacala - en Ila
empresa Especialistas en Esterilizacion y Envase, dedicada a la comercializacion de
aparatos y equipo, médico y de curacion.

La falta de un estudio actualizado y concreto, sobre trayectoria y seguimiento (Fresan,
1998; Valenti y Varela, 1998) del profesional en biologia, de acuerdo a su situacion y
actividad laboral, impide conocer, analizar y diagnosticar, las razones muy particulares y
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especificas de esta tendencia a profundidad. La UNAM, a través de su programa de
vinculacion con exalumnos, inici6 en 2002 un estudio de seguimiento cuya participacion
se puede hacer por Internet, con el cual se pretende dar respuesta a esta necesidad
de manera continua. No obstante, teniendo como base la muy valiosa informacion
generada por INEGI, 1993% ; INEGI, 1993b; el estudio de Valenti ef al., 1997; de ANUIES,
2002, mas los pocos encuentros de bidlogos en el campo del trabajo comercial llevado
a cabo, la presente experiencia laboral permite algunas apreciaciones con sus debidos
limites.

Por un lado, la naturaleza, amplitud y caracter intrinseco de la biologia como ciencia
experimental, ha requerido que su aplicacion sea delegada a las denominadas ciencias
aplicadas - p. e. medicina, ingenieria, agricola, pecuaria, pesca - que utilizan en conjunto
con ofros conocimientos y bajo una metodologia propia, parte de los conocimientos
biologicos necesarios, segin su area de influencia. Lo cual, en vez de limitar el radio
de accion de la biologia, la impulsa a un mayor acercamiento y atencion para con
éstas.

El caracter intrinseco esencial de la disciplina, es el que guia la ensefianza de la
biologia, manteniendo el alcance cognoscitivo y docente de su aplicaciéon conjunta a
otras disciplinas, para propositos comerciales mas que experimentales, en un plano
secundario y opcional (De Gortari, 1997; Weil, 2000); colocandose asi al estudiante, en
una posicion distante con relacion sobre todo al marco econdmico y laboral actual de
la sociedad, y a su vez con algunas disciplinas que pueden servir de vinculo para
favorecer un acercamiento. Llegando a propiciar con ello, un rezago en la capacidad de
ajuste de la disciplina con el mercado de trabajo, en corto y mediano plazo; alterando
su funcionamiento y demanda como tal, debido a la falta de congruencia entre el
proceso educativo, las necesidades sociales y las exigencias en el mercado laboral
(Valenti et al., 1997; Valenti y Varela, 1998; Valenti et al., 2000; Fresan, 1998).

Por otro lado, este fenétmeno trasciende al egresado en el momento de quererse
incorporar a la actividad productiva laboral en la industria manufacturera privada. Dado
el poco acercamiento cognoscitivo a la soluciéon de problemas del medio, las
posibilidades de contratacion tanto por la parte del contratante como por el profesional
se restringen, al desconocerse por ambas partes los beneficios que se pueden llegar a
obtener por parte del egresado mismo, es decir, el mercado de trabajo no tiene una
claridad sobre su perfil (Valenti et al., 1997; 2000). Lo que implica que este (ltimo recurra
a desempefar labores mas familiares como: a) servicio docente, donde si bien es una
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actividad propia de un bidlogo, no deja de preocupar el alto nimero de profesionales
que hay, llegando inclusive a la saturacion de este nicho de mercado; y/o b) ampliando
su etapa formativa, si su condicion se lo pemite, cursando estudios de postgrado a
modo de poder vislumbrar un mejor futuro profesional [siendo a estos niveles las areas
de ciencias naturales aplicadas las de mayor demanda y oferta para ingresar, y cuyos
graduados se incorporan sobre todo a la investigacion y docencia de alto nivel tanto en
sector publico como privado (Valenti op cit.; IPN, 2000)]. Esta situacion obliga al egresado
de licenciatura a trabajar incluso en actividades totalmente sin aplicacion de sus
conocimientos (ANUIES, 2002); en biologia de acuerdo al INEGI, 1993* , el 9% de la
disciplina presenté esta condicion, aunado al 1.6% de tasa de desocupacién que
presentd en comparacion al 1.4% promedio nacional.

Al restringirse los nichos laborales por esta causa, se crea a su vez vulnerabilidad
tanto del profesional como de la disciplina, ya que el estatus socioeconomico decae y
el valor de la misma, exceptuando el ambito cientifico, docente y cultural, se minimiza
- la biologia esta entre las 22 disciplinas con ingresos mas bajos -; dando lugar con
ello, que disciplinas nuevas ocupen ese lugar potencial para el bidlogo, al lograr la
preferencia del cliente y el estudiante. Es el caso reciente de la ingenieria ambiental y
biomédica;, como indicador adicional de este fenémeno es la inauguracion en agosto del
2003 de la nueva licenciatura en ciencias gendmicas en la UNAM. ANUIES (2002),
indica en sus proyecciones a 2010, que el niumero de egresados de ciencias naturales
en témminos absolutos se reducird paulatinamente, pudiendo impactar en el nimero de
matricula estudiantii de primer ingreso. Valenti, ef al. (2000), indican que el crecimiento
de este Ultimo a sido negativo, en un 10.61% de 1985 a 1995; sin mencionar el
nimero perteneciente a los ingresos como resultado de haber elegido, en este caso la
biologia, como segunda opcién. Tal vulnerabilidad puede llegar a ser signo, para inducir
una reestructuracién y reingenieria de la disciplina como licenciatura.

Dentro del campo industrial de la manufactura quimica, una via altemativa al trabajo de
laboratorio que puede ser utli como promocién al acercamiento del bidlogo a esta
industria y a su vez ser fuente de trabajo, es conjuntar los conocimientos de biologia a
los conocimientos de ventas, tal y como se ha expuesto en el presente trabajo. La
cual se puede extrapolar a ofra area de actividad donde se detecte y evidencie esta
posibilidad, sobre todo de acuerdo a la naturaleza del bien o servicio a vender. En
proyecciones al 2010, se prospecta al sector manufacturero como el de mayor
dinamismo y expansion en lo econdmico y laboral para los profesionales (ANUIES,
2002).
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Esta situacion posee su cualidad de factible dada la dinamica en el actual y global
ambito econdémico, comercial y laboral en el que se ven inmersas las empresas, cuyas
necesidades y exigencias para hacer rentable su negocio, se cimientan en los
conocimientos e innovaciones de su especialidad y productos por un lado, y la manera
de mantener e incrementar sus ventas por el ofro.

Esta altemativa traducida en oportunidad, para inducir la creacién de una necesidad por
los servicios del bidlogo entre las empresas, se debe llevar a cabo tomando en cuenta
algunos puntos béasicos que la experiencia laboral, de quien presenta este trabajo,
asimilé y comprendié6 mas de la practica que de la teoria.

La actividad de ventas estd dejando de considerarse una funcion practica y empirica
debido a que posee principios, reglas y métodos a seguir, por lo que su estatus social
bajo y precario estd siendo revalidado a un nivel profesional, dado el conjunto de
conocimientos y funciones que en comun aplica en diferentes bienes o servicios, para
proporcionar satisfaccion, beneficio y utilidad, mediante la guia, consejo y servicio al
cliente; mas que para ser una accién de “encajar” producto.

Al entender lo anterior y conocer mas del proceso de ventas, la persona esta en
posibilidad de que desaparezca el temor, la verglienza que en algunas personas se
presenta, y por ende el rechazo a la actividad, ubicandose en condicion favorable para
poder visualizar los beneficios que de la actividad puede obtener, de acuerdo a los
intereses, propositos y expectativas de su persona, de su profesion, de sus condiciones
laborales y de su economia. Descartando asi la idea de considerar esta actividad como
la Ultima alternativa.

Por supuesto, lo anterior debe sustentarse con la practica, para lo cual el bidlogo,
dado su perfl formativo de conocimiento, observacion, analisis, razonamiento vy
experimentacién, es candidato para adquirr competencias adicionales y ejercer la
actividad. Paraddjicamente, esta posibilidad se evidencia por la diversidad ocupacional
tan dispersa que tiene el mismo, debido a la percepcion difusa o amplitud de
posibilidades que hay de éste en el mercado de trabajo; aunado al reconocimiento
razonable de la preparaciéon por parte del mismo mercado (Valenti ef al., 1997).
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No es de sorprender hoy en dia que muchas de las empresas de mayor presencia,
calidad y prestigio en diferentes ramas industriales, se valgan de los servicios de
profesionales en disciplinas como veterinaria, quimico farmacéutico bidlogo, agronomia,
ingenieria, por mencionar algunas, para reforzar a un nivel profesional su area de
ventas técnicas o especializadas; y que estos profesionales, desde su egreso,
consideren entre sus alternativas de empleo las ventas. Dada la importancia que tiene
esta actividad, tanto para conseguir trabajo en alguna empresa, como para su
desarrollo profesional independiente, creando o comercializando algin bien o servicio.
Incluso, para la captacion de recursos alternos para proyectos de investigacion,
patrocinados por empresas que estén interesadas, a cambio de un fin productivo o
ético comercial.

Una ultima consideracion resultado de esta actividad profesional.

En el presente trabajo se manejaron conceptos generales lo cual pemiti6 cumplir con
una labor, sin embargo, hubo limitaciones en la misma debido a los conceptos y
habilidades operacionales, logisticos y administrativos, propios del medio en que se
decidio incursionar. Lo que hace reflexionar al sustentante que la actividad no fue tan
eficiente, si bien, reditu6 con creces a la empresa - de acuerdo a la capacidad,
condicion e infraestructura de ésta - en los logros técnicos, industriales y comerciales
obtenidos.

La razon es la siguiente, para ello he adaptado en sentido metaférico el comentario de
Arthur W. Ham de su libro Tratado de Histologia, donde con respecto a las
propiedades fisiologicas de las células, dice:

“Un animal unicelular (el bidlogo), en cierto modo es aprendiz de muchas cosas y
oficial de ninguna. Presenta propiedades fisiologicas (conocimiento teérico-conceptual y
técnico-instrumental) que le pemmiten efectuar una serie de cosas pero no todas
extraordinariamente bien. Para que las células (los bidlogos) o las personas lleguen a
adquirir experiencia en cualquier campo, se requiere la especializacion (para la solucion
de problemas)”.

Aunado el hecho que, de algin modo, la aplicacion de la biologia al nivel
desempefiado se limit6 en su mayor tiempo a una forma de asesoria, transmitiendo
conocimientos e informacion; teniendo asi minima participacion en laboratorio de
aplicacion, la cual es importante aumentar y ejercitar para resolver problemas practicos
cada vez con mas eficacia.
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Por lo tanto, incorporar una especialidad cumicular adjunta a la licenciatura del
profesional en biologia, partiendo de un tronco comun de bidlogo, para luego tomar un
area especifica - con base en la gama de posibles ocupaciones del mismo y de
acuerdo a las necesidades de cada segmento en el mercado laboral - donde se
instruya al estudiante con temas o asignaturas adecuadas a dicha area, enfatizando
aspectos metodologicos y técnicos (Valenti et al. , 1997), bien se pudieran mejorar las
opciones de preparacion y en tiempo, de los futuros bidlogos. Colaborando en solventar
asi, el estatus de incertidumbre laboral del futuro profesional en biologia, cuya definicion
en el mercado de trabajo actual esta siendo cuestionada (Valenti op. cit).

Claro esta, que el grado de acierto en la correcta toma de decision sobre este punto
u otras variantes, debe sustentarse en primera instancia, sobre un asentir y
comprension del estado real actual del fenémeno ocupacional en cuestion, y su
implicacion en los diferentes ambitos de la sociedad. En segundo termino, valerse de
un estudio de mercado laboral para su disefio y desarrollo. En tercer punto, hacer
participe a cada una de las partes interesadas directamente, el estudiante, el egresado,
la institucion educativa y sus grupos académicos, y posibles fuentes demandantes de
bidlogos; que de acuerdo a sus necesidades especificas, se integren y coordinen en un
sistema donde, con el compromiso individual y de equipo, formen un vinculo por el
cual se responda a esas mismas necesidades particulares y dela sociedad en general.
(Valenti et al., 1997, 2000). Todo ello, dirigido y regulado por grupos de especialistas
certificados en la planeacion, evaluacion y vinculacion, tanto educativa, académica y
laboral, respectivamente.
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CONCLUSION

Este trabajo por experiencia laboral, me pemmiti6 aprender y poder comunicar, la
viabilidad que tiene el bidlogo en incorporarse a la industria manufacturera quimica,
mediante una actividad alterma como es la aplicacion de los conocimientos biologicos
en apoyo al departamento de desarrollo y sobre todo al area de ventas de una
empresa, en el sector privado.

La importancia de ésta y otras alternativas se hace manifiesto, de acuerdo a los
indicadores actuales en las proyecciones que en lo econdmico y profesionales
empleados, a mediano y largo plazo, se estiman; esto con respecto a la expansion del
sector manufacturero y disminucién del sector servicio y comercio por un lado, y su
transcendencia que puede tener en las actividades del egresado de biologia por el otro.

Para ello, es apropiado informar al futuro bitlogo sobre la actividad y estatus
socioecondmico que el trabajo de ventas puede desempefiar conjunto a la biologia,
mostrando la importancia que tienen ambas actividades y su alcance para concretar las
oportunidades, en cuestiones laborales como empleado, de negocios como empresario ©
profesional independiente y en la captacidbn de recursos para proyectos de investigacion
biolégica basica o aplicada.

Asimismo, complementando el ya valioso sistema establecido, por el cual fue posible
este trabajo y la opcion a poderse ftitular del egresado, seria apropiado crear un
sistema nacional uniforme de seguimiento pemmanente, activo y comparativo, con
relacion a la ubicacién ocupacional y laboral del egresado de biologia, a nivel escuelas,
facultades y universidades. Retroactivo de 5 a 10 afios y que mediante un mecanismo
de entrevistas y cuestionarios, permitan conocer su situacién. Ello con la finalidad, por
un lado, de contar con informacién que ayude a comprender a fondo los motivos,
tendencias y oportunidades del quehacer profesional, a su vez de detectar las
dificultades y destrezas que han presentado para su ejercicio. Y por el otro, para poder
establecer acciones convenientes a cada nivel, dirigidas a una vinculacion mayor de la
biologia con el mercado laboral de profesionales empleados e impulsando la creacion
de negocios propios; para lo cual, los egresados y estudiantes son un medio
importante de retroalimentacion.
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El quehacer y futuro ocupacional del bidlogo como profesional, ante el nuevo contexto
nacional y global, pasa por un momento histérico y paraddjico particular con respecto a
su entorno inmediato, caracterizado por:

Una situacion fundamental en la evolucion de los planes de estudio, donde confluyen

actitudes, intereses e ideas divergentes.

Una situacion de alternativa en las empresas, quienes deben elegir para hacer frente a
su propio entorno, entre mantener y consolidar un esquema tradicional y conservador, o
bien, aceptando innovaciones en su sistema de trabajo, el cual puede incluir nuevos
perfiles de profesionales con los cuales no se ha trabajado o se conocen poco.

Una situacién de incertidumbre y apertura laboral del bidlogo, tanto como empleado
como profesional independiente, de acuerdo al conjunto de elementos que constituyen
la condicion presente y la perspectiva de mediano a largo plazo.

La convergencia benéfica de estas circunstancias dependera de la habilidad y
perspicacia de las partes para promover y asentir cada posicion.
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ANEXO



Ecatepec, Estado de México, a 30 de Agosto de 2002.

A QUIEN CORRESPONDA.

PRESENTE

Por medio de la presente se hace constar que el pasante de Biologia MANUEL ARTURO MONROY
SILVA, egresado de la UNAM campus lztacala fue contratado para laborar en esta empresa a partir de
Mayo de 1995 y hasta Julio del 2002.

Las labores que se le encomendaron en esta fueron inicialmente, como objetivo principal, apoyar en la
parte técnica y operativa, el desarrollo de productos encaminados a satisfacer demandas de materias
primas de origen vegetal y animal para la elaboracion de productos cosméticos y farmacéuticos
principalmente. Esto con la intencidn de que el mercado nacional contase con una alternativa local y asi
tener una mayor velocidad de respuesta tanto de asesoria técnica como de servicio en cuanto a proveedor
se refiere, y por otro lado, tener la industria local cosmética y farmacéutica mayor velocidad de respuesta
tanto en calidad como de servicio para con sus clientes.

Estas actividades se realizaron de manera conjunta sobre la base de una retroalimentacion continua entre
proveedor—cliente para que el desarrollo del producto cumpliera las caracteristicas y propiedades
requeridos por este ultimo. Esto condujo a que las actividades de la persona en cuestion fueran teniendo
una direccion que se desplazé desde el campo meramente de laboratorio al campo comercial. Es decir
teniendo mayor comunicacion con los clientes para cubrir sus dudas técnicas basicas, comerciales y
desarrollos de nuevos productos, e investigar nichos de mercado atractivos para la empresa, que le
permitieran a esta seguir acrecentando la gama de materias primas que puede hacer y ofrecer, teniendo
asi un valor agregado para la captacion de un mayor nimero de clientes.

Sin otro particular, se expide esta para los fines que convengan al interesado.

SURFACTECS.DER.L.DEC. V.

Surfactec

s.deR.L.de C.V.

Caile 13 #61, Col Villade
Guadalupe Xalostoc C P 55339

Tels. 57-49-57-61/52
Fax 57-49-57-53
RFC SCv-9101:8-HZ4

Calle 13 # 61; Col. Villa de Guadalupe Xalostoc, Ecatepec Estado de México.
C. P.: 55339. Tels.: 57-49-57-51/52 Fax: 57-49-57-53
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