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Disefio de un Protocolo Comercial de Desempefo de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

INTRODUCCION

La industria farmacéutica es considerada como un mercado muy competitivo y
agresivo, por ese motivo las personas que laboran en el drea comercial, deben
desarrollar habilidades y capacidades que le permitan alcanzar estandares de

calidad en su gestion laboral.

Durante afios muchas se han esforzado en mantener altos estandares de calidad en
servicio y seguridad para el cliente, algunas sin embargo han descuidado un area
importante, como es, el contar con un equipo de visitadores médicos entrenados

adecuadamente en el segmento institucional, como es el caso de ECUADRUG.

Es importante recalcar que las instituciones son un negocio gigantesco, no sélo
para las farmacéuticas, sino para el estado ecuatoriano, porque permite a ambos
brindar farmacos de calidad a los pacientes que acuden a cada centro hospitalario

sea privado o publico.

Ecuadrug como laboratorio farmacéutico brinda servicio a sus clientes a través de
varios productos en diferentes unidades de negocio, con el fin de cubrir las
enfermedades cuya incidencia va en aumento, tales como enfermedades

psiquiatricas y oncoldgicas, motivo de la investigacion.

Cuenta con un equipo de visitadores médicos de tipo mixto, que es evaluado
constantemente, por varias vias como examenes orales y escritos, practicas
promocionales, prescript, rotacion de producto en farmacias y puntos de venta, sin
embargo el area de entrenamiento en territorio se ha descuidado mucho, con lo cual
la penetracion en el mercado hospitalario ha decrecido afectando a los resultados

corporativos y de posicionamiento de marca adecuadamente.

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolbégica Empresarial de Guayaquil.
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Por lo que se consideré imperioso crear un protocolo comercial de funciones
enfocado al mercado institucional, para lo cual, se escogié cuidadosamente, 2
hospitales claves de la zona norte de Guayaquil, jefes de compra, médicos y
visitadores médicos de las areas de Oncologia y Psiquiatria con el fin de conocer las

necesidades del cliente interno y externo.

El protocolo tiene la finalidad, de ser una guia practica de trabajo, con estrategias
comerciales y de mercadeo, que le permitan al representante laborar con los

mejores estandares de calidad y desempefio en sus funciones.

Ademas ayudara a la organizaciéon a alcanzar sus objetivos, logrando ventas
sostenidas de sus farmacos a nivel institucional, generando ingresos importantes,
sin olvidar fortalecer la imagen de la empresa, consolidar su posicionamiento

aumentando su participacion de mercado, en este segmento farmaceéutico.

Como bien indica Kotler en su concepto de venta “si a los consumidores y a los
negocios se los deja solos normalmente no se lograra el consumo del portafolio de

productos de una organizacién”

En cada capitulo se ha planteado informacién relevante que los representantes de la
empresa, deben conocer para poder resolver inquietudes relacionadas al ingreso de
farmacos, rotacion, revision de stocks, actividades con médicos, técnicas de
negociacion y a su vez aprendan a identificar de manera precisa los diferentes
organismos estatales que intervienen en el ingreso de un farmaco a una Institucién
Hospitalaria, como también identificar pasos a seguir cuando un farmaco se
encuentra incluido o excluido del cuadro basico nacional de medicamentos
CONASA, de esta manera se mantendra actualizado y capacitado para la toma de

decisiones adecuadas y oportunas en su territorio.

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil.
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CAPITULO |

1. Diseno de la Investigacion.-

1.1 Antecedentes de la Investigacion.- Hechos Historicos

La industria farmacéutica es un sector empresarial dedicado a la fabricacion,
preparacién y comercializacién de productos medicinales para el tratamiento y

prevencion de las enfermedades.

Los origenes de la preparacion de farmacos o medicamentos es tan antiguo como
la humanidad, en la bisqueda de material o productos con propiedades curativas y
en los subsiguientes hallazgos, han intervenido no sélo farmacéuticos, o personas
dedicadas a la practica de la medicina, sino estudiosos de las diversas ramas de la

ciencia que han hecho aportaciones inestimables a la ciencia farmaceéutica.

En la evolucién de la Industria Farmacéutica cabe diferenciar 4 etapas:

La primera etapa.- Hasta casi fines del siglo XVIII, caracterizada por una gran

confusion en cuanto a las tareas que debian desempefiar médicos y farmacéuticos

asi como escasos avances cientificos.

Vale mencionar a hombres y hechos destacables como Hipocrates (450 afios A.C)
médico famoso que dio a conocer en sus tratados los medicamentos y productos
que utilizaba hasta entrar al Renacimiento, ya que el médico por regla general

preparaba sus propias medicinas.

También esta Celso que escribié “De arte médica” en la que los libros V y VI

catalogaban los medicamentos de época y Galeno quien es el padre de la farmacia

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacién a Distancia; Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil.
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y precursor de la rama Farmacia Galénica, se centrd en las formas bajo las cuales

deben ser presentados los medicamentos, con el fin de compaginar una

administracion lo mas comoda posible, con la misma eficacia terapeutica.
Posteriormente fueron los monjes quienes aprovechando las traducciones de los
griegos se convirtieron en médicos y farmacoélogos incluyendo en varios

monasterios una sala habilitada como hospital, un dispensario y una farmacia.

Segunda etapa.- Finales de siglo XVIII hasta principios del siglo XIX se aceleran los

avances cientificos, este siglo de las luces implanté con su cientificismo lo que
habian de ser las bases de la Industria Farmacéutica, en esta etapa en las
trastiendas de los boticarios de diferentes paises orientales nacen las futuras

academias y sociedades reales de la ciencia, medicina y farmacia.

Podemos resaltar nombres como los franceses Caventoum y Parmentier quienes
con sus investigaciones iniciaron medios para obtener alcaloides, el aleman F.
Ronge descubrié la anilina, a Pau Benedite Mateu, quien escribié el libro de
Farmacia Examen Apothecarium primer farmacéutico, también destaca Josep Belilla

publicé un estudio sobre la magnesia y otros.

Tercer etapa.- Principios del siglo XIX y siglo XX es totalmente revolucionaria, llena
de descubrimientos, ocurre un cambio total sobre la concepcién y gestacién de los
medicamentos, los principales hallazgos se basaban en aislar las sustancias que
provocaban la actividad terapéutica de las plantas, llegandose al aislamiento de los
principios activos de los vegetales, aparecen Desrofie quien aisla del Opio la
Narcotina, aunque impurificada con Morfina, Serturner logré asilar la morfina, y
Robiquet la Narcotina, Pelletier y Caventou aislaron la estricnina, la Coquicina y la

Quinina, también aislaron la Coseina el cornezuelo, y la corteza del grano.

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil.
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También se aislaron en el campo animal la adrenalina, la insulina, la tiroxina, es
decir que ambos reinos se aislaban sustancias con el fin d obtener productos
totalmente nuevos, un ej. Los corticoesteroides, nacié al Quimica Organica y con
ella el Cloroformo, yodoformo, poco después nace la quimica farmacéutica que
tendrd como principal mision obtener compuestos organicos con propiedades
terapéuticas, a partir de este momento, finales del siglo XIX, se obtienen productos
nuevos de un valor inapreciable: Forneux (1901) obtiene el primer anestésico,
Fisher y Mering crean Veronal, iniciaron la inmensa rama de los barbitdricos, Con

Ehrlich inicia la quimioterapia, y Fleming (1928) la penicilina.

Por el camino de la sintesis y el analisis fueron apareciendo principios quimicos
nuevos, dosificados con exactitud y seguridad, lo que va estimulando Ila
farmacologia sobre la base de nuevos productos farmaceuticos por via
experimental, por otro lado se inicia la industrializacion de los medicamentos,

apareciendo las primeras especialidades farmacéuticas.

Esta evolucién llevé a la sustitucidén de la polifarmacia tradicional por las 5 grandes
categorias de especies quimicas que junto con los preparados biolégicos
constituyen la base terapéutica actual: alcaloides, glucésidos naturales, hormonas,

vitaminas, productos quimicos de sintesis y antibiéticos (Flock 1986).

Es una época llena de descubrimientos, y fue la base donde se sustenta la industria
farmacéutica, a partir de esta época desaparece la formula magistral y la trastienda

del boticario, aparece la marca registrada, la industria y el laboratorio farmacéutico.

Cuarta etapa.- Entrando al siglo XX hasta la actualidad coincidiendo sus rasgos con
un gran desarrollo tecnoldgico propicié el brote de numerosos medicamentos, en
esta época se construyeron plantas equipadas automaticas desplazando al arte

manual y de los artesanos boticarios, originando una oferta masiva de

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacioén a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.
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medicamentos , se origind la técnica de extraccion de farmacos, la industria
farmacéutica impulsé el desarrollo de industrias complementarias constituyéndose

éstas en proveedores de materias primas.

Se fue ahondando en el proceso y la industria se estructurd en 2 ramas;

a.- La industria de sintesis organica que es la que prepara productos quimicos para

uso farmacéuticos y

b.- la otra los laboratorios farmacéuticos encargados de preparar los medicamentos
de uso inmediato desde el punto de vista médico, esta 2da rama constituye la

industria farmacéutica propiamente dicha.

Se produjo tal exceso de medicamentos que se origind los derechos de propiedad
de las empresas o su proceso de elaboracion (registro de patentes y marcas), con la
finalidad de preservar los derechos de explotacién comercial de esta produccién, a
raiz de esto nacen nuevos productos de sintesis originando en varios paises
industrializados, el simultaneo descubrimiento de medicamentos, que incitados por
no perder patentes introdujeron pequefias variantes que dieron origen a productos

similares.

La estandarizaciéon de toda la produccion industrial exige un determinado nivel de
calidad y en la Industria farmacéutica este nivel es alto como corresponde al objeto
de su elaboracién, el medicamento, que incide sobre un punto tan importante para
la Sociedad vy el estado como es la Salud Publica y Privada.’

La industria farmacéutica ha desplegado y concentrado sus esfuerzos en la
promocion y mercadeo agresivo, es asi que se calcula que los laboratorios
farmaceéuticos invierten el 30% de sus ganancias en promociéon de sus productos, y
el 15% en investigacion- desarrollo de nuevos farmacos.

1. Frias Dolores. Marketing Farmacéutico. Madrid 2000

UDSL. Ma. AuXillaaora sarrera Fita, EC. Geovanna Espinoza Kamirez; +acuitaa de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.
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Segun célculos de Consumers International, la industria farmacéutica invierte 60.000
millones de délares sélo en promociéon farmacéutica, que representa mas del doble

de la inversién que realizan en investigacion y desarrollo.?

De acuerdo a la data provista por el IMS de América Latina la industria
farmacéutica tuvo un crecimiento en el 2009 del 11% gracias a que muchas
farmacéuticas realizan tareas de investigacion y desarrollo (I+D) con el fin de

introducir nuevos tratamientos.

El sector esta tecnolégicamente muy adelantado y da ocupacion a profesionales
universitarios como Bidlogos, Quimicos, Médicos, Farmacéuticos, Ingenieros,
Economistas, Fisicos, etc., sin olvidar el gran aporte de los profesionales que
trabajan en el area de investigacion y desarrollo (I+D), produccion, control de
calidad, finanzas, marketing, representaciéh médica, relaciones publicas y

administracién general.

Es importante mencionar que la presencia de un visitador médico ha formado
parte de un medio de actualizacién para los médicos en relacién a farmacos.
Gracias a una encuesta realizada en Argentina, Brasil y Colombia, se observé que
en 1990 los médicos se actualizaron un 30% a través de congresos médicos, 32%
con revistas médicas especializadas, y 38% con visita médica, 0% en internet, lo
cual permitié confirmar que el 69% del gremio médico se actualizé con la
combinacién de visita médica, congresos y revistas, por tanto la visita médica tiene

su lugar de importancia.

2. Mejia Mayra. Prensa Socican. 2009
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Los resultados de las encuestas realizadas en Argentina, Brasil, Colombia, los
contenidos de los portales, foros, y entrevistas en profundidad mostraron que el
valor que un médico especialista le da al Internet es la posibilidad de actualizarse

permanentemente en el campo de su especialidad o subespecialidad.

Los articulos son por excelencia el medio de actualizacién en el sector del médico
especialista: 27% revistas médicas especializadas, 31% Internet, la actualizacion a
través de congresos representa el 31% y el 11% es dado por visita médica. Lo
anterior nos permite afirmar que de acuerdo con esta investigacion que el 69% de la
poblacién médica son potenciales usuarios de nuestra propuesta (Internet + revistas

+ visita médica).

Una de las observaciones importantes es que la tecnologia del Internet permite a
una poblacion especifica (médicos) actualizarse a través de la Red, aunque todavia
no es masivo (probablemente por carencia de tecnologia en el pais o por los altos
costos que esto representa), consideramos que en el futuro el acceso ilimitado al
Internet cambiara el entorno hacia el uso masivo de éste como medio de
actualizacion reduciendo el uso de las revistas médicas especializadas, las cuales

pueden ser obtenidas directamente de la fuente.

De acuerdo con los sondeos realizados a médicos especialistas con edades
superiores a los 45 afnos en forma verbal, sobre su forma de actualizacién médica

hace 10 afos las respuestas condujeron a la siguiente tabla:
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Coémo se actualizaban los médicos — 1990

Cuando se les pregunté actualmente ¢ Cuales son los medios de actualizacion mas

utilizados?, las resultados fueron los siguientes:

Coémo se actualizan los médicos — 2001

REVISTAS VISITAS CONGRESOS INTERNET
EDICAS MEDICAS
" 30% 0%
32% 38%

REVISTAS VISITAS CONGRESOS INTERNET
MEDICAS MEDICAS
31% 31%
27% 11%

El profesor Ranjay Gulaty, en su exposicién en el Congreso KELLOG (2000), sobre
el E-BUSINESS prevé que para el 2010 el uso del internet en todos los ambitos y

mas especialmente en el sector de la salud se comportara de la siguiente manera:

Cdémo esperamos se actualicen los médicos — 2010

REVISTAS VISITAS CONGRESOS INTERNET
MEDICAS MEDICAS
32% 55%
7% 6%

Después de una década esto ha ido cambiando gracias a la tecnologia, para el afio
2001 los médicos se actualizaron con el 31% en internet, 31% en congresos

meédicos, 27% con revistas médicas especializadas, y 11% con visita médica.?
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Todo lo expuesto anteriormente nos permite afirmar lo que un visitador medico
siente en su puesto, y si le sumamos no estar preparado, se creara incertidumbre,
por ese motivo deseamos que el disefio de este trabajo sirva como guia para
conocer cada paso a ejecutar, en las instituciones hospitalarias, para ingresar
productos al cuadro basico de medicamentos de un hospital y al Cuadro Basico
Nacional de Medicamentos (CONASA).

La aplicabilidad del marketing en el mercado farmacéutico requiere ciertas
precisiones por partes implicadas en el intercambio como son: los Laboratorios,

Prescriptores, Pacientes y Administracion Publica.

Por todas las razones observadas los diferentes laboratorios tratan de contar con
personal capacitado, para posicionar sus moléculas en la mente del gremio médico
Institucional y Privado, volviendo a la profesiéon cada vez mas exigente y
competitiva, lo que conlleva a optimizar la gestion comercial y de marketing, ambos

necesarios en el corto mediano y largo plazo.

Finalmente, a pesar de que la tecnologia esta reemplazando al hombre en ciertos
aspectos, con una buena implementacion del protocolo de funciones a nivel
institucional, el visitador médico podra contar con una herramienta de ventas y
comunicacion adecuada a implementar con el gremio médico, jefes de compra,
directores de hospitales, comité terapéutico, comité farmacologico, bodega de
farmacias y el distribuidor autorizado de sus medicinas, de ésta manera podra

posicionar sus farmacos.

3. Pinto Jiménez Juan de Jesus. Modelo para la creacion de un portal en internet que le facilite a los laboratorios farmacéutico la promocion
médica a través del uso de medios virtuales. 2000
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1.2 Problema de Investigacion
1.2.1 Planteamiento del Problema

La Empresa Ecuadrug avanza dentro de la industria farmacéutica con multiples
inconvenientes en el desarrollo de su actividad, el posicionamiento de sus moléculas
en hospitales es muy bajo, a pesar de ser el segmento del mercado mas importante

tanto para la Industria como para el Estado Ecuatoriano.

La competencia por el contrario lo hace a pasos agigantados, una de las causas
que ha provocado la imagen actual que tiene la compainia, es debido a la falta de
manuales de procedimientos en el area de visita médica institucional, acompafado
de la falta de conocimiento, desmotivacion y rotacién del personal, lo cual ha hecho
que no se cuente con una gama de productos importantes en los diferentes
Hospitales de la ciudad, como consecuencia el posicionamiento pobre del portafolio
de productos y marcas impiden que la compania alcance los objetivos trazados en

cada unidad de negocio y de la Empresa.

Partiendo de este problema actual por el que cursa la Empresa se desarrollo un
proyecto que permitira contar con una guia estratégica de procedimientos a seguir
en un hospital con el fin de lograr “la penetracién y crecimiento del mercado” de

esta manera se cambiara la tendencia que viene manejando en los ultimos 5 afos.

Gulati sostiene que los principales obstaculos en una organizacion son las
personas y para que el cambio llegue a ser una realidad y tenga éxito, es necesario

anticiparse y saber dirigir los aspectos relacionados con la gente.
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1.2.1.1 Sintomas:
No existe un posicionamiento adecuado del portafolio de productos de la

empresa a nivel institucional.

1.2.1.2 Causas:

a. Falta de protocolo de funciones y procedimientos institucional para el
visitador médico.

b. Equipo de visitadores médicos no entrenados para realizar gestion
institucional.

c. Médicos y decisores de compra hospitalarios no son visitados por el
equipo comercial de representantes.

d. Falta de un plan de incentivos atractivo de acuerdo a la gestion
institucional.

e. Alta rotacién de personal.

1.2.1.3 Efectos:

a. Trabajo desorganizado y poco orientado a los objetivos de la
compainia.

b. Poco interés del equipo comercial en el ingreso de farmacos a
instituciones, al momento muy limitado a 3 productos.
Productos no son reconocidos en las instituciones.

d. Desmotivacion del personal de visita médica.

e. Costos elevados en contratacion de personal de visita médica.

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

12




Disefio de un Protocolo Comercial de Desempefo de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

1.2.1.4

1.21.5

Pronéstico:

Si no se toman medidas correctivas oportunas, el pronéstico
resulta evidente, los clientes actuales y los potenciales, iran
desertando, como consecuencia perderan el interés en adquirir los
farmacos con los que cuenta la empresa, impactando aun mas en
los resultados de ventas de la compafia, asi como en su
participacién y posicionamiento el mercado farmacéutico, dejando
de beneficiar a mas pacientes con enfermedades incrementales y

abriendo camino a la competencia.

Control al Pronéstico:
a) Implementacion adecuada del protocolo institucional propuesto.

b) Capacitacion adecuada del personal en el area institucional,

con apoyo de facilitadores y conocedores del tema.

c) Implementar encuestas de satisfaccion al cliente interno y

externo.

d) Monitoreo trimestral de la gestion del representante, a través de
reportes que midan la gestiéon de calidad y el impacto del

representante en un hospital a través de los gerentes de ventas.

e.- Obtencion de contratos institucionales por molécula y por

unidad de negocio.
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1.2.2 Formulacion del Problema de Investigacion.-

;. Como influira el disefio de un protocolo comercial de desempefio de funciones
para visitadores médicos institucionales de la zona norte de Guayaquil en la

empresa Ecuadrug. Cia. Ltda?

1.2.3 Sistematizacion del problema de investigacion

1.- ¢lLas empresas del mercado farmacéutico deben contar con sus propios

manuales de desempefio para medir el rendimiento del personal?

2.- i Cual es la tendencia del mercado farmacéutico nacional e internacional?

3.- ¢Qué estrategias comerciales a nivel institucional deben implementarse para

lograr resultados éptimos en un periodo determinado?

4.- ;Es importante que los visitadores médicos tengan clara la vision y mision

empresarial para llegar a la meta con excelencia?

5.- ¢ Es importante conocer el cédigo de ética de la farmaindustria y cémo influye

esto en el trabajo diario del profesional de la visita médica?
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1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General

Disefiar un protocolo de trabajo comercial para visitadores médicos institucionales
para mejorar el desempefo de funciones y la calidad de servicio en la zona norte

de Guayaquil - Ecuadrug.

1.3.2 Objetivos Especificos

—_

Determinar cuales son las herramientas que necesita el visitador médico

para desempefiar sus funciones de manera exitosa.
2. Conocer las tendencias del mercado farmacéutico nacional e internacional.

3. Seleccionar de manera adecuada la institucion acorde a la paleta de

productos de la empresa.

4. Aplicar el protocolo comercial de manera estratégica para lograr resultados

optimos y eficaces apegados a la vision y misidbn empresarial.

5. Implementar una gestién institucional ética para posicionar la marca de

manera adecuada.
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1.4 Justificacion de la Investigacion

La Industria Farmacéutica desde sus inicios ha sido considerada como una
profesidon loable y competitiva, requiere de la preparacion idénea y motivacion
adecuada del personal que se encarga de ejercerla en el campo publico o privado,
los estandares de exigencia van enfocados al posicionamiento adecuado de la
marca que se refleja en resultados numéricos de acuerdo al movimiento del

mercado.

1.4.1 La industria farmacéutica a Nivel Mundial — Europa.-

Ya desde el siglo XIX, el sector farmacéutico ha sido un elemento clave de la
industria europea, la produccién del sector farmacéutico de la Unién Europea ha
tenido una tendencia creciente desde 1980, destacando el comportamiento del
sector en Francia.

Para el afio 1999, en el extremo superior encontramos a Alemania, Francia, Reino
Unido y, con una tendencia muy irregular, Italia, con valores del PIB superiores a
8.000 millones de euros. En Portugal, Finlandia y Austria arrojan valores inferiores a

1.000 millones de Euros.

La industria farmacéutica en Europa genera riqueza y empleo de elevada calidad, al
tiempo que desempeia un papel fundamental en el desarrollo de la Salud Publica,
ya que millones de personas consumen diariamente medicamentos para proteger y

mejorar su salud.
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La investigacion clinica también desempefia un cometido esencial, tanto para
apoyar y desarrollar la competitividad la innovacién, como en su busqueda
permanente para mejorar la calidad, seguridad y la eficacia de los medicamentos

para el publico.

En la década de los ochenta, tuvo un crecimiento del 10% anual, las empresas de
ésta industria crecian mas que otros sectores hasta los primeros afos de la década

del noventa, a partir de la cual se ve afectada por la introduccién de genéricos.

La implantacion de éstos fue desigual en cada pais, lo que alert6 a los laboratorios
de investigacion a implementar politicas comerciales y de promocién mas enfocadas
a salvaguardar su inversion, las empresas comenzaron a ajustar sus programas de
investigacion y desarrollo, a reducir personal, y a tomar medidas drasticas para

reducir sus gastos.

Para el afio 2000 la industria farmacéutica mundial tuvo un crecimiento del 6.2% en
el 2001, mientras que en el 2002 crecié solo un 4%. De acuerdo a la data
consultada en el IMS desde 1997, el mercado norteamericano tiene mayor
crecimiento que el mercado europeo, tanto que de las 29 moléculas lanzadas en el

2002, 13 pertenecian al mercado norteamericano, 8 fueron europeas y 7 japonesas.

Segun la Organizacién Mundial de Salud, un tercio de la poblacién no tiene acceso
regular a medicamentos esenciales, llegando hasta 50% en Asia y el Africa Sub-

sahariana.
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1.4.2 La industria farmacéutica en Latinoamérica.-

En Sudamérica, la oferta de la Industria Farmacéutica Chilena esta formada
principalmente por laboratorios nacionales que se dedican a la producciéon de
productos libres de patente, dejando la Investigacion y Desarrollo (I & D) a las
grandes corporaciones internacionales, las cuales inviertes grandes sumas de

dinero en la innovacién de nuevas drogas.

Es posible ver una clara falta de la creatividad en las camparfias de marketing y un
sobre bombardeo de representantes médicos que agolpan las salas de espera de
los principales centro de atencion médica Si bien existen restricciones para la
promocion de los productos, la mayoria de los laboratorios nacionales contrata
profesionales a fines al area de la salud para sus areas de marketing, contrario a la
politica de las grandes corporaciones multinacionales quienes tienen en similares

posiciones a expertos profesionales de marketing.

La situacion actual de la visita médica es que tiene problemas significativos, el

médico esta cada vez mas ocupado, debido a multiples factores:
e En Latinoamérica, debe trabajar en varios lugares.
e Eltiempo efectivo para atender pacientes es cada vez mas reducido.
e Lainformacién que necesita sobre los nuevos productos es cada vez mayor.

e Los honorarios han disminuido en forma significativa.

Simultaneamente, el numero de representantes de la industria ha aumentado en los
ultimos 15 afios. Por otro lado, durante mas del 40 % de tiempo de ellos no
consiguen hablar con un médico formalmente y el 87 % de las entrevistas se hacen
por menos de dos minutos, siendo éste el Unico tiempo del que disponen para la

discusion completa del valor de una droga determinada.
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El gran avance tecnolégico de la comunicacién global actual fue establecer una
mejor comunicacién entre quienes prescriben medicamentos y entre quienes los
investigan y producen, muchos piensan que Internet puede acercar una solucién a
algunos de estos problemas, las companias farmacéuticas dependen de su fuerza

de representantes médicos para relacionarse con el facultativo.

Sin embargo, un informe de Forrester* en los EE.UU., indicé que el procedimiento
tradicional “esta agotado”, que los médicos no confian en la informacién que

proveen los visitadores y no los atienden con frecuencia.

Esto ha dado lugar a que las compaiias farmacéuticas tomen la delantera para
investigar nuevas maneras de asistir a los representantes de ventas, mejorando el
acceso al médico, las nuevas tecnologias pueden ser utilizadas de distinta manera

para obtener eficacia y disminucién de costos, como son:

e e-learning

e e-detailing

« e-CRM

e e-CME

e aplicaciones moviles

o Las industrias latinas son Roemmers, Grupo Pharma, Micromex, Leterago,
Bagd y dos laboratorios de produccién nacional bastante rankeados, como
son Grunenthal con el 5% como empresa, y con el 10% como grupo

corporativo; Life con el 4% de participacion.

4. Burmester José. Bitdcora Farmacéutica. Wordpress. Chile 2009
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Cuadro #1.1
EMPRESAS MULTINACIONALES

Empresas transnacionales registradas en ASOPROFARM

Shering Ecuatoriana
Shering Plough
Merck del Ecuador
Glaxo Smithkline
Bristol Myers Squibb
Abbott
Pfizer
Boehringer Ingelheim
Bayer
Merck Sharp & Dome
Organon
Abbot
Grunenthal
Quifatex
Roche
Wyeth
Nestlé
Sanofi Aventis
Novartis
Johnson & jonson
Lilly
Alcon

Fuente: Asoprofarm

1.4.3 La industria farmacéutica en Ecuador.-

Ecuador es un Pais con mas 14°000.000 de habitantes, con comportamientos
variables en diferentes aspectos y mas si hablamos del mercado farmacéutico con

un crecimiento constante:

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

20




Disefio de un Protocolo Comercial de Desempefio de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

Cuadro #1.2

MERCADO ECUATORIANO

MERCADO
Pais Ecuador
Superficie Km2 283.52
Poblacion MM 14,204 (junio-2010)
Crecimiento poblacional (%) 1,9% (2010)
PIB (USD MM) 7.709 (2010)
Crecimiento PIB (%) proyeccién 1.5% (2010)
Tasa de desempleo 7,7 % (junio - 2010)

Fuente: BCM a junio 2010

De acuerdo a la IMS Ecuador en el afio 2005 alcanzé ventas aproximadamente de
USD 523.4 millones lo que representé casi 2% del PIB con un crecimiento del 6% en
ese afo, la participacién del sector privado y publico, fue de 86.86% y 13.14%

respectivamente.

Para el 2006 la cifra se ubicé en USD 552 millones, para el 2008 el sector facturd
USD 720 millones, esto es un 16% mas respecto de 2007, al vender USD 618
millones, y segun la IMS (firma con sede en EE.UU. que estudia y audita el

mercado farmacéutico a escala mundial).

“Ecuador representa el 2% del mercado farmacéutico latinoamericano y América
Latina constituye el 4,90% del mercado mundial, el crecimiento del sector desde

2000 hasta 2008 fue de un 11% anual en promedio”

En cuanto a venta de unidades (cajas y frascos), las cifras crecieron a un ritmo
similar que el de la facturacion, lo cual demuestra que a pesar de la crisis

econdmica que se vivid en esos afos, la pendiente se mantuvo y se mantiene
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positiva y prometedora para las trasnacionales asi como para el mercado de

genéricos.

Es importante destacar que solo el 24% de los pacientes son atendidos en

hospitales privados y 76% restantes son atendidos en hospitales publicos, es por

ésta razon que para los Laboratorios Farmacéuticos, las instituciones publicas son
un segmento atractivo del mercado para el ingreso de moléculas nuevas o
existentes en la industria, a la cual la poblacion no puede acceder de manera

privada.

Es por esta razéon que para el 2008 el Laboratorio que lideré el segmento de
productos éticos fue Pfizer llevandose un 5% total de la facturacion de ese afio, en
sus 3 ramas importantes: la salud cardiovascular, que representa el 25% de sus
ventas; medicamentos especializados para casas médicas, 25%; medicamentos
para el dolor, 30% y otros un 20%, durante los préximos cinco afos esperan su
buen porcentaje de participacion en el mercado y crecer mediante la presentacion
de al menos tres nuevos productos innovadores cada afo, se proyectan a presentar

15 productos durante los proximos cinco afos.

Si hablamos de otra marca que trabaja en posicionarse en el mercado ecuatoriano
es Roche, con sus moléculas innovadoras para el cancer, quienes han logrado
desarrollar anticuerpos monoclonales, biolégicos, la innovacion siempre ha sido una
de sus caracteristicas y muchos de sus productos farmacéuticos se transformaron
en patron de referencia de la terapia farmacolégica. con estos productos han

logrado construir su posicion de liderazgo en el mercado farmacéutico hospitalario.

Otros que luchan por lograr el mismo sistema son Merk, Sanofi Aventis, Novartis,
Lilly, Bago, Grunenthal, Boehringer, grupo Pharma, y los de genéricos como,
Medicamenta, Intelpharm, Cyba, Bagdé, ABL Pharma, Recalcine, Psicopharma,

Saval, entre otros.
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No se puede dejar de lado que entran a la competencia por el mercado institucional
los laboratorios de genéricos que quieren participar en posicionar sus marcas, a
todo lo anteriormente mencionado vale afadir el porcentaje de pacientes

ecuatorianos que no logran recibir una atencién de tipo privada por varios factores:

Los meédicos institucionales y agentes claves en el ingreso de medicamentos
necesitan informacion y servicio permanente lo que puede ser la clave del éxito o
fracaso para los laboratorios. Se necesita personal altamente calificado para realizar
gestiones asertivas en las diferentes especialidades y departamentos de una

institucion.

Grafico # 1.1

CRECIMIENTO DEL MERCADO
FARMACEUTICO ECUATORIANO

1000

$00 Ce—a—® 792
i o=ssr—®"°I8 —o— VENTAS $
400 (MILLONES DE
200 DOLARES}
(6]
2006 2007 2008 2009
Grafico # 1.2
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Fuente: IMS
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1.4.3.1 El manejo de la Salud Publica en Ecuador.-

El gobierno creé la Red de Proteccién Social, cuyo fin es financiar principalmente
las enfermedades catastréficas a nivel nacional que son aquellas que cumplen con las

siguientes caracteristicas:

a) Impliquen un alto riesgo para la vida de las personas

b) Enfermedad crénica y por tanto su atencion no sea emergente

c) Tratamiento pueda ser programado

d) El valor de su tratamiento mensual sea mayor a una canasta familiar vital.

» El presupuesto del sector salud pasé de USD 115,5 millones en el 2000 a
USD 561,7 millones en el 2006.

» Durante los mismos afos, el presupuesto como porcentaje del Presupuesto
del Gobierno Central (PGC) y del PIB, aument6 del 2.7% al 6.6% del PGC y
del 0.7% al 1.4% del PIB.

» La poblacién cubierta por un seguro de salud ya sea publico o privado

alcanz6 apenas un 23% en el afio 2004.

> Hasta el afio 2006, habia 55.578 personas trabajando en establecimientos de
salud, en su mayoria médicos (19.299), auxiliares de enfermeria (13.923) y

enfermeras (7.499).

» La tasa de médicos por 100,000 habitantes (2006) era de 14.4; la de

enfermeras de 5.6 y la de auxiliares de enfermeria de 10.4.
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”» » Las clinicas y los hospitales generales agrupan el mayor porcentaje de

meédicos con un 63%.

» En cambio, los servicios de atencién ambulatoria y del primer nivel de
atencién so6lo disponen del 24,9% del total de médicos que trabajan en los

establecimientos de salud.

Datos obtenidos a feb. 2010 Banco Central del Ecuador:

a.- Segun Cuentas Nacionales y dependiendo de los afios, el gasto total en salud se

sita:

- Entre 4% y 5% del PIB;
- 51,6% de este gasto proviene del sector publico

- 'y 48,4% del privado.

b.- El consumo privado es mayoritario:

El 88% del gasto privado corresponde a gasto directo de los hogares:

- Medicinas (61%),
- Atencion médica (24,3%),

- Examenes de laboratorio y otros (14,7%).

c.- Escaso acceso a nivel mundial

Las medicinas en el Ecuador se comercializan en un mercado altamente regulado,

La escasa influencia de los precios fijados con la normativa actual se demuestra al
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considerar que los productos de marca se comercializan en promedio con un 28%
por debajo del precio autorizado, mientras que en los genéricos la diferencia es de
21%, esto se debe a que si bien es cierto un laboratorio tiene un precio fijjado y
autorizado alto, no puede llegar a su techo ya que los otros laboratorios ofrecerian

un menor precio y ganarian ventaja competitiva.

En Ecuador se encuentran presentes aproximadamente 101 laboratorios, los cuales
cubren el 92,29% del valor total que se comercializa en este mercado y cuyo ranking
corresponde a los primeros 50, se puede destacar que la mayor participacién del

mercado recae sobre las empresas multinacionales.

En Ecuador existen 36 laboratorios con produccion nacional de los cuales 18 se

encuentran registradas en el Ministerio de Salud Publica, y son las siguientes:

Cuadro #1.3
EMPRESAS CON PLANTAY COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS
LOCALMENTE
**Empresas Nacionales
**Empresas Multinacionales

Acromax**
H.G.**

Quimica Ariston**
Bjarner™*
Indunidas**
Nifa***
Farmabrand* (Farmacy)**
Life**

Shering Plough ahora Farmacy es la
Planta*
Julpharma**
Genamerica**
Neofarmaco**
Bristol***
Grunenthal***
Provenco**
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De estas empresas, 10 son nacionales, las restantes son laboratorios
multinacionales que cuentan con una planta en Ecuador; Una tercera parte de la
produccién es elaborada por la industria nacional, y el 66% por la industria

multinacional.

Los laboratorios que expenden productos en el Ecuador, a través de la importacion
o bien en algunos casos por produccion de sus propias plantas instaladas en el pais
son los siguientes. En esta informacién se sefiala los montos producidos e

importados en el afio 2005 y la participacion de mercado.

Cuadro#1.4
PRINCIPALES LABORATORIOS Y SU PARTICIPACION EN EL MERCADO
FARMACEUTICO
No. Laboratorio Ventas(millones-dolares) Participacion en el
2005 Mercado (%)

1 Novartis 34,26 6,44
2 Pfizer 30,96 5,82
3 Quifatex 29,63 5,57
4 Boehringer Ingelheim 23,89 4,49
5 Grunenthal 22,88 43

6 Glaxosmithkline 22,18 417
7 Schering-Plough 20,85 3,92
8 Bayer 20 3,76
9 Life 18,46 3,47
10 Sanofi Aventis 18,19 3,42
11 Merck 16,76 3,15
12 Roemmers 16,65 3,13
13 Abbott 16,01 3,01
14 Bristol Myers Squibb 15,8 2,97
15 Merck Sharp & Dohme 15,48 2,91
16 Interpharm 14,52 2,73
17 Schering Ecuatoriana 13,78 2,59
18 Roche 12,61 2,37
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19 Tecnofarma 12,29 2,31
20 Recalcine 12,24 23
21 Bago 11,81 2,22
22 Farma del Ecuador 10,96 2,06
23 Wyeth 8,83 1,66
24 McKesson 8,35 1,57
25 Nestlé 8,25 1,55
26 Acromax 7,71 1,45
27 Genfar 6,17 1,16
28 ECU 6,17 1,16
29 Saval 6,01 1,13
30 Organon 5,8 1,09
31 Chalver 5,563 1,04
32 Farmayala 5,27 0,99
33 Julpharma 5,16 0,97
34 Cormin 4,89 0,92
35 Johnson & Johnson 4,84 0,91
36 Biogenet 3,94 0,74
37 Farmandina 3,62 0,68
38 Ariston 3.35 0,63
39 Rocnarf 3,35 0,63
40 ABL Pharma 2,98 0,56
41 R.O.C.SA. 2,87 0,54
42 Alcon 2,45 0,46
43 Nifa 2,39 0,45
44 Genamerica 2,29 0,43
45 Deutsche Farma 2,07 0,39
46 Lilly 2,02 0,38
47 Lamosan 2,02 0,38
48 Lefisa 1,97 0,37
49 Provenco 1,92 0,36
50 Rowe 1,7 0.32
Total 52213 100

Fuente: Datos de Ministerio de Comercio, Integracion, Pesca vy
Competitividad - Data Quest Pharma, 2005

Los grupos de mayor participacién son:
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> Digestivo Metabdlico, con una participacion del 20,7%

> Los Anti infecciosos Sistémicos Generales, con el 14,9%

> El Sistema musculo esqueléticos, con el 10% y

> El Sistema Cardiovascular con el 9,2%.

Por otro lado de acuerdo a informacidon obtenida de diarios locales el

comportamiento del mercado de Ecuador resulta interesante de ahi que:

> La industria farmacéutica ecuatoriana seria una de las mas beneficiadas en

negociaciones con paises de Asia.

> La economia del pais asiatico es de las mas crecientes del mundo: entre 7 y

9% en la ultima década.

> El afo pasado tres delegaciones de la India visitaron Guayaquil,
se realiz6 la invitacién para que empresarios ecuatorianos acudan a la Feria

Internacional de la India, en noviembre, en Nueva Delhi.

> Ademas, recomendaron la realizacién de ferias para que otros paises

puedan conocer la oferta y demanda de Ecuador.

> Los empresarios haran una comparacién de los beneficios juridicos y

tributarios en la regién.

> En octubre 2010 se reunieron en una feria en Bogota, 120 empresarios de la
India, con el fin lograr penetrar en el mercado ecuatoriano.

Fuente:www.telegrafo.com.ec
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1.4.4 Mercado Institucional de Guayaquil.-

>

R/
*

SOLCA:es el Instituto de Sociedad de Lucha Contra el Cancer

L)

especializado en tratar pacientes con Cancer, el primero en fundarse fue en
Guayaquil, luego Quito, y Cuenca, posteriormente se expandi6é a ciudades

como Loja, Machala, Portoviejo, Riobamba, Ambato.

R/
*

% La Sociedad de Lucha Contra el Cancer, es una Institucion de derecho
privado con finalidad de servicio publico, creada con el propésito de efectuar

la Campafia Nacional Contra el Cancer en la Republica del Ecuador.

% Los objetivos de SOLCA se cumplen mediante una campana orientada a
planes de ensefianza e investigacién cancerolégica a fin de alcanzar sus
metas de: Prevencién, Diagnéstico, Tratamiento y Paliacién de las

enfermedades neoplasicas.

% S.0.L.C.A. desarrolla su campafa por medio de una estructura sanitaria
representada por Nucleos y Comités de amigos, que le permite desarrollar su

actividad en la mayor parte del pais.

R/

*o

Las coberturas que realiza a los pacientes que asisten al centro a través de
protocolos de Diagnéstico, Tratamiento y seguimiento son:

a. La Enfermedad De Hodgkin
Del Adulto
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b. Los Tumores De Cabeza
Cuello Y Otorrinolaringologia

c. Los Tumores De Partes
Blandas

d. Cancer de Pulmén
e. Cancer De Tiroides

f. Linfoma No Hodgkin Del
Adulto

g. Cancer De Mama

h. Leucemia Mieloide Aguda Del
Adulto

i. Cancer De Colon y Recto
j. Cancer De Esoéfago
k. Cancer De Estébmago

|. Leucemia Linfoblastica
Aguda

Grafico # 1.3
PROYECCIONES SOLCA 2007

S.0.L.C.A. MATRIZ - GUAYAQUIL
PROYECCIONES NACIONALE_SO- lgl(])%I}EOS Y COMITES DE AMIGOS
AN

NUCLEO DE QUITO NUCLEQ PORTOVIEJD
Ing. Solon Espinoza Ayaia | Dr. Alejandro Serrano Aguilar £ Ec. Oswaldo Bumeo Castiic | Dr. Dennis Guifiem Mendoza

COMITE DE AMIGOS DE AMBATG COMMITE DE AMIGOS :
Dra. Magdaiena Rea de Garcés PENINSULA DE SANTAELENA Ziil ﬁﬂmﬁmf’
Ing. Felipe 6¢ la Cuada ‘

COMITE DE AMIGOS DE COMITE DE AMIGOS DE COMITE DE AMIGOS DE
RIOBAMBA MACHALA QUEVEDD
Dr. Fausto Andrade Yanez Ing. Eduardo Veéjar Beltrin Dr. Marco Argudo Semoérequi

Fuente: Hospital Solca
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La Junta de Beneficencia de Guayaquil, es una institucion que que alberga el 27%
de la poblacion del Ecuador ha recibido continuamente el apoyo y la confianza de
la comunidad y la desinteresada contribucién de sus miembros, proporcionado
soluciones practicas y humanas a un gran sector de la poblacion que no cuenta con
un seguro médico privado ni esta apropiadamente protegido por el sistema de Salud
Publica cuenta con 4 hospitales que cubren la demanda de pacientes en incremento

debido a la situacién socioecondmica caodtica cuenta con varias especialidades:

BEMEF,.
’l,.;:,i“ Drw R i'..l o
= h".-‘v"' [

'ii.'

Cuadro #1.5

CAPACIDAD HOSPITALARIA DE LA JUNTA DE BENEFICENCIA

HOSPITALES J. ESPECIALIDAD # CAMAS
BENEFICENCIA
Hospital General Luis ATENCION 836
Vernaza GENERAL
Hospital Gineco - Obstétrico GINECO- 505
Enrique C. Sotomayor, OBSTETRICA
Hospital de Nifios Dr. ATENCION 528
Roberto Gilbert Elizalde PEDIATRICA
Hospital Psiquiatrico Ponce PSIQUIATRIA 981
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> La institucién desde sus inicios se interes6 en brindar a sus afiliados la
posibilidad de ser atendidos en centros hospitalarios propios, con personal
médico y paramédico también dependiente de la estructura organico-

administrativa de la Institucion.

> Cuenta con 1 hospital principal en cada ciudad sede como Guayaquil, Quito,
Cuenca, y ademas cuenta con Dispensarios Médicos, en todas las ciudades

del Pais con el fin de atender a todos los afiliados posibles.

> El Hospital cuenta todas las especialidades y subespecialidades que le
permiten atender a todos los tipos de pacientes, el hospital lider6 las acciones
médicas en especialidades coma la cirugia cardiovascular, la nefrologia y el
trasplante de rifién, el laboratorio hormonal y de citogenética, asi como en
areas como Oftalmologia, Ginecologia, Obstetricia, Fisioterapia, y

Rehabilitacion.

> Uno de los factores mas importantes al momento de tomar una decisién para

la adquisién de productos es el interés médico en brindar a sus pacientes las
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mejores medicinas que el presupuesto de la institucion les permita manejar a

la hora de decisidirse por una u otra molécula.

> Se debe conocer muy bien los procesos en la Institucion porque caso
contario es imposible ingresar farmacos a la misma , de alli la importancia de

contar con personal calificdo.

Ministerio de Salud Publica

Es el ente regulador no sélo de Guayaquil sino del Pais, es encargado de controlar
el ingreso de farmacos al Pais, a través de diferentes entidades como CONASA(
Cuadro Nacional de Medicamentos Basicos) quienes califican los farmacos que
deben constar como basicos, también cuenta con el INH(Instituto Nacional de
Higiene) quien extiende el registro sanitario de medicamentos previo pruebas, luego

de lo cual cada laboratorio debe realizar los siguientes pasos para obtenerlo:

Grafico # 1.4

PASOS PARA OBTENER REGISTRO SANITARIO DE PRODUCTOS - INH

~
* CARTA SOLICITANDO REGISTRO SANITARIO
e SE ADJUNTA MUESTRA DEL FARMACO
=
\
* INGRESA A LABORATORIO PARA PRUEBAS
e PASA ADEPARTAMENTO TECNICO
e PASA A DEPARTAMENTO LEGAL )
"~
 DIRECCION DEL INSTITUTO PARA CERTIFICACION
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Actualmente el MSP esta a cargo del programa implantado por el gobierno a través
del MIES (Ministerio de Inclusiéon Econémica y Social), en este grupo participan 3
hospitales: Hospitales Guayaquil, Hospital del Nifio Icaza Bustamante, y el Hospital
de Infectologia, brindando atencién meédica a los pacientes que cursan con
enfermedades catastréficas (Cancer-Renales-Pulmonares) a quienes el gobierno
ampara con la cobertura medica al 100%, esta dirigido al segmento de recursos

econdmicos muy limitado.

En Ecuador existen al momento aproximadamente 150.000 personas que padecen
de las enfermedades consideradas como catastréficas agudas y crénicas, que
equivale a una cifra mayor al 15% de todos los egresos hospitalarios considerados
en el rango de estas enfermedades a nivel nacional y que esperan por tratamiento y

ayuda urgente.

También se observa que existe una cifra alarmante de enfermedades congénitas del
corazoén, cancer, e insuficiencia renal, los pacientes que requieren de dialisis al
momento son 3.000 aproximadamente, y de ellos alrededor de 700 son potenciales
candidatos a trasplante renal.

De acuerdo a la Constitucidon en el Art. 50, senala que “El Estado garantizara a toda

persona que sufra de enfermedades catastroficas o de alta complejidad el derecho a

la atencidn especializada y gratuita en todos los niveles, de manera oportuna vy

preferente.”
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La Armada del Ecuador cuenta con 2 hospitales: Hospital Naval y Hospital
Territorial en los que acogen a los pacientes y familiares de las lineas navales y
militares, por ser hospitales generales cuentan con todas las especialidades
necesarias para la atencion, las medicinas las adquieren a través del ISSFA

(Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas).

Y finalmente el Hospital de la Policia que acoje a la fuerza policial y familiares

cuentan con especialidades generales, para cubrir a quienes asisten al centro.

En consecuencia los laboratorios farmacéuticos en general es crear fidelidad,
efectividad y respuestas rapidas a las necesidades de informacién cientifico —
médico de los médicos, ademas dar a conocer sus productos y generar valor a
través de informar oportunamente sobre los cambios y avances en la ciencia,
siempre apegado a las leyes, tal como lo indican las normativas de promocién

médica.

Por esta razon busca Ecuadrug Cia. Ltda. a través de su equipo de visitadores
médicos y su gama de productos dirigidos al mercado institucional y retail busca

cubrir las necesidades de los pacientes con enfermedades en crecimiento.

Por tanto debe trabajar en el camino hacia la sostenibilidad; para poder sobrevivir, la

gestidn sostenible es un reto y una oportunidad incalculable de beneficios.

Es necesario reflexionar sobre el nuevo enfoque que se ha ido imponiendo dia a

dia, el concepto “cliente”, realmente es la razén de ser. °’

El cambio supone que la empresa debe hacer frente a diversos retos derivados de

la gestidn de la Calidad, la Seguridad, el Medio ambiente y la accién Social.

Para que esta gestion sea eficaz necesita ser sistematica y metodolégica. Aqui es
donde entran en escena los referenciales voluntarios que facilitan a las empresas
abordar todos estos ambitos de la gestion: ISO 9001, ISO 14001, OHSAS 18001,

5. Orduna Pereira Francisco. Manual del visitador médico. Espafia 2009
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SA 8000, que podrian ser incluidos como sistemas paralelos a los conceptos de

Buenas Practicas Promocionales (GMP’s)

Para que una organizacién sea reconocida por la calidad de sus productos o
servicios, tiene que funcionar con eficacia, con método y con sistema, dentro de una
norma que dé garantia al usuario de los productos o servicios.

Cuando se crea un producto o un servicio, se hace para satisfacer las necesidades
y requisitos de los clientes que se traducen en forma de especificaciones, sin
embargo, las especificaciones técnicas no pueden, por si solas, garantizar que se
cumpliran de manera efectiva los requisitos del cliente, ya que pueden producirse
deficiencias en las propias especificaciones o en el sistema organizativo establecido
para disefiar y realizar el producto o servicio. Ello ha llevado al desarrollo de normas
de sistemas de calidad y guias que contemplen los requisitos establecidos en las
especificaciones técnicas del producto o servicio. Esta serie de Normas
Internacionales (ISO 9000 a ISO 9004) establecen una racionalizacion de los
numerosos y variados enfoques nacionales en este campo. Las normas nacen para
que las empresas se rijan por unos principios de organizacion, para que den
estabilidad en el mercado y en la sociedad.

Los sistemas de calidad no son un capricho, son una imperiosa necesidad para
lograr una cierta estabilidad econdmica y social. Para que exista una clientela, es
necesario hacer una prospeccion del mercado, saber lo que las personas necesitan,
quieren o esperan y disefiar un producto o servicio acorde a esas expectativas. La
satisfaccion del cliente garantiza la continuidad de la organizacion.

Mediante esta norma se espera clarificar diferencias y relaciones entre los
conceptos relativos de la calidad. También pretende dar orientacién para poder
elegir la norma mas apropiada para la empresa (ISO 9001, 9002, 9003), para el
aseguramiento externo de la calidad.
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El sistema de la calidad de una organizaciéon esta influido por los objetivos de la

propia organizacion, por sus productos o servicios y por sus propias practicas; en

consecuencia, el sistema de calidad varia de una organizacion a otra. °

Con toda la informacion mencionada con anterioridad, es necesario crear un
protocolo de trabajo comercial que contribuya a una promociéon médica adecuada,
enfocada en las necesidades del cliente externo e interno, siendo a su vez la
oportunidad para que cada visitador médico que ingrese a la empresa, lograr ser
parte de un equipo de trabajo, con mentalidad exitosa enfocada a los objetivos de la

empresa.

Por otro lado el atractivo del mercado farmacéutico ecuatoriano hace que todos los
laboratorios peleen su lugar en este segmento, que resulta muy importante atractivo
para ellos y el Estado, considerando que ambos pueden ofrecer mejor alternativas

de tratamiento a los pacientes.
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1.4.5 Protocolo

e Es el conjunto de normas pre-establecidas que se aplican para el mejor
desarrollo y realce de las actividades que se efectuan dentro de un grupo
social determinado, y estan disefiadas para mantener la armonia dentro del
mismo y asegurar a cada participante las prerrogativas y privilegios a que

tiene derecho.

e Ese conjunto de reglas preestablecidas se refiere a elementos relacionados
con la mejor manera de aplicar las interrelaciones personales, como saludo,
conversacion, vestimenta, presentaciones, conducta adecuada con el cliente,

las actividades, las presentaciones, etc.

e El protocolo tiene una funcién reguladora dentro de un grupo y por tanto

comunicacion, es un proceso socialmente compartido

¢ Finalmente un grupo determinado tiene normas, codigos de comunicacién, un
comportamiento uniforme que lo caracteriza, y salirse de esos canones

puede acarrear dificultades, sobre todo en este caso para obtener resultados.
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1.4.5.1 Beneficios del Protocolo

El protocolo permitira que:

Los representantes médicos institucionales ingresen su paleta de productos

a hospitales de manera adecuada y apegada a la ética médica.

Compita de manera adecuada y preparada ante laboratorios con moléculas

originales y genéricas.

Incremente participacion de mercado en las instituciones de Guayaquil( 3 a 7

farmacos)

Cuente con normativas que le permita cumplir con su gestién comercial

apegados a buenas practicas promocionales

Haga seguimiento exhaustivo a traves de reportes de su gestion diaria en el

campo.

Optimice el tiempo y posicione la marca de manera idénea, creando fidelidad

en sus clientes.

1.4.5.2 Beneficiarios del Protocolo:

Clientes: Satisfechos por la atencién eficaz y por contar con medicina de

primera linea.

Proveedores: Porque al crecer la marca, genera mayor rotacion de producto y

a su vez rentabilidad para su negocio.

Empresa: Alcanza los objetivos, creando nuevas oportunidades para sus

empleados.
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1.5 Marco de Referencia de la investigacion

1.5.1 Marco Teoérico.-

La importancia que tiene el desarrollo de capacidades de cada miembro del equipo
de trabajo en diferentes laboratorios farmacéuticos ya sea de productos éticos y
OTC, o de productos de marca como de genéricos, es relevante, considerando que
la competitividad y el conocimiento son inseparables, por otro lado el gremio médico
mantiene la necesidad constante de actualizarse con conocimientos sobre nuevas

moléculas para prevenir y tratar enfermedades.

Para el médico lo cientifico servira para aplicarlo en su practica clinica, y es aqui
que el rol del visitador médico juega un papel importante, porque es la oportunidad
para que a través de la promocién adecuada de las moléculas, que son cada vez
mejores gracias a la tecnologia, puedan ser consideradas dentro de la paleta de
productos para la toma de decisién de un tratamiento junto a su paciente, quien en
la actualidad desea escuchar o recibir mejores alternativas para tratar su

enfermedad.

Vale mencionar que la investigacion cientifica al mejorar su parte tecnolégica ha
permitido desarrollar mejores farmacos, a un costo superior pero también con
resultados superiores o mejorados, por citar, en la actualidad se habla del manejo

del cancer con terapias biolégicas o anticuerpos monoclonales que destruyen el gen
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causante de un determinado tumor, volviéndolo un tratamiento focalizado o dirigido,
a diferencia de las quimioterapias convencionales que también tratan el tumor pero
de forma general, esto significa que destruye todas las células del cuerpo, las
cancerigenas y las no cancerigenas, también se habla de vacunas que controlan

enfermedades virales como es el caso del papiloma virus.

Adicionalmente los médicos quieren que la visita médica sea un valor agregado en
su consulta, esto significa que no impida la atencién de sus pacientes, no desea
someterse al tiempo del visitador, por tanto las habilidades que desarrolle este
ltimo se veran reflejadas en la capacidad de entregar un mensaje adecuado, para

un paciente especifico en el momento indicado.

Un visitador médico es la imagen o figura visible de los laboratorios farmacéuticos
ante el colectivo médico, de alli la importancia de dotarlos con los mayores niveles

de formacioén para realizar sus labores con plenas garantias.

Lo descrito anteriormente motiva a la Industria a revisar el mercado Institucional y
manejarlo bajo un modelo adecuado, partiendo de que la visita médica ha sido
considerada por las diferentes entidades sanitarias y cuestionada con ligereza, sin
conocer el ambito real, por tanto cualquier iniciativa que contribuya a ofrecer una
imagen profesional es muy positiva para el desarrollo de las funciones a realizar,

basados en informar objetiva y adecuadamente sobre los productos.

Una de estas iniciativas es el Cédigo de las Buenas Practicas Promocionales que

rigen para realizar de mejor manera las pautas de actuacion profesional y ética
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frente a los facultativos en prescripciones médicas, logrando de esta manera una

mejor relaciéon con ellos y también con la opinién publica que se tiene sobre esta

labor.

1.5.1.1 Normas de ética profesional de la visita médica.-

v

No incentivar o comprar entrevistas médicas, asegurarse de brindar una
frecuencia adecuada, que el momento, duracién y forma de visita no cause
inconvenientes a sus pacientes, ademas de notificar a su compariia sobre la
informacién recibida de parte de los médicos en relacion a efectos adversos

de algun medicamento.

La informacion sobre los medicamentos debe ser precisa, equilibrada,
honesta, objetiva, y completa para permitir al médico juzgar por si mismo el
valor terapéutico del medicamento. Debe basarse en una evaluacion
cientifica adecuada y reflejarla claramente, no debe inducir a confusién por

distorsion, insistencias no justificadas, omisién o cualquier otra forma.

Todo el material que muestre incluyendo ilustraciones, graficos y tablas, debe
ser conforme con el contenido y espiritu del cédigo. Los graficos y tablas
deben ser presentados de tal forma que ofrezcan una visién clara de los
temas que tratan, y no deben incluirse a menos que sean relevantes para las

afirmaciones o comparaciones que se hayan realizado.

Debe prestarse especial atencién para asegurarse de que todo el material
grafico utilizado en la promocién no induzca a confusiéon respecto a la

naturaleza del medicamento (por ejemplo, si es apropiado para su uso en
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nifios, embarazadas) o a causa de un argumento o comparaciéon (por
& ejemplo, por el uso de informacién incompleta o irrelevante estadisticamente

o de escalas poco usuales).

v La informacién y las afirmaciones sobre reacciones adversas deben reflejar

las evidencias disponibles o poder sustanciarse en la experiencia clinica.

v" No se podra afirmar que un producto no tiene efectos adversos, riesgos de

toxicidad o de adiccion.

& v/ Cuando el material de promociéon se refiera a estudios publicados, éstos
deben ser fielmente reproducidos u ofrecer una clara referencia que permita
conocerlos o encontrarlos. Por reproduccion fiel debe entenderse aquélla que
refleje con todo rigor el sentido y contenido de la fuente original, sin afadir o

excluir ninguna informacién que pueda inducir a error o confusién al médico.

v' En este sentido, por ejemplo cuando el profesional compare la eficacia,
seguridad u otras propiedades de diferentes principios activos como
instrumento publicitario, no pueden omitir informacién como la significacion
estadistica de los resultados, ni comparar resultados de diferentes estudios o
ensayos clinicos en un mismo cuadro o grafico sin clarificaciones excepto si

la fuente es un meta-analisis.
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v' Tampoco se pueden mezclar ni comparar estadisticas, conclusiones, o
cualquier otro dato de distintos estudios realizados con distintas
metodologias, salvo que procedan de revisiones sistematicas o meta-analisis

en los que se expresen los criterios de homogeneidad.

v No son aceptables las adaptaciones que puedan introducir sesgos e inducir a

confusion.

v" No deben realizarse afirmaciones exageradas o generales, ni que hagan
presumir que un medicamento o una sustancia medicinal tiene algun mérito,

cualidad o propiedad especial que no pueda fundamentarse.

v Sélo pueden citarse las marcas o nhombres comerciales de medicamentos de
otras compaiiias indicando inequivocamente y de forma clara y visible que

son propiedad del comercializador de aquéllas.

v La publicidad comparativa debera en todo caso respetar las normas de una
competencia leal. No podra ser denigratoria y las comparaciones deberan

basarse en extremos comparables y relevantes.

v" En todo caso y especialmente en la publicidad comparativa, se cuidara de
que las fuentes que sirven de base a las afirmaciones sean validas e

inmediatamente accesibles al competidor.
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v' Toda informacién, afirmacién o comparacién incluida en el material de
promocién debe estar fundamentada, dicha fundamentacion (o justificacion)

debe ofrecerse a peticion de los médicos y demas profesionales sanitarios.

v En especial, cualquier comparacién que se efectie entre diferentes
medicamentos debera estar contrastada cientificamente. Las afirmaciones
que recojan las indicaciones aprobadas en la ficha técnica vigente no

necesitan estar fundamentadas.

v Cualquier actividad o material promocional debe respetar la especial
naturaleza del medicamento y el nivel profesional de los destinatarios, sin que
sea susceptible de causar ningun tipo de ofensa o de disminuir la confianza

en la industria farmacéutica.

v' El material promocional no debe imitar los productos, el slogan, la
presentacién o los disefios generales adoptados por otras compafiias de

forma tal que pueda inducir a error o llevar a engafo o confusion.

v’ Las postales, cualquier otro tipo de correo abierto, los sobres o las envolturas
no deben contener nada que sea susceptible de ser considerado como

publicidad dirigida al publico.

v En todo el material relativo a medicamentos y a sus usos que esté

patrocinado por una compafia farmacéutica tiene que constar claramente el
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patrocinador, ninguna actividad o material de promocion debe encubrir su

objetivo o naturaleza real.

v" Cuando una compaifiia financie, asegure u organice directa o indirectamente
la publicacién de material promocional en periédicos o revistas, debe constar
expresamente que dicho material no se presenta como un asunto editorial

independiente, debiendo aparecer la compafiia patrocinadora en lugar visible.

v Cualquier material relativo a los medicamentos y sus usos, sea o no de
naturaleza promocional, que sea patrocinado por una compafiia debe indicar

claramente que ha sido patrocinado por esa compaifiia.

v' Las compafiias adoptaran medidas eficaces para observar que sus
personales de alguna manera relacionados con la preparacién o aprobacion
del material de promocion o de informacién destinados a profesionales
sanitarios, estén informados y cumplan en todo momento con las
disposiciones de este cdédigo y la normativa aplicable en materia de

publicidad y promocién de medicamentos.

v Asi mismo adoptaran medidas eficaces y velaran para que la interrelacién de
sus visitadores médicos y demas personal de la compafiia farmacéutica con
los profesionales sanitarios (incluyendo cualquier otra persona que, en el
ejercicio de su profesion, pueda realizar o condicionar las actividades de

prescribir, comprar, distribuir, dispensar o administrar un medicamento),
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cumplan en todo momento con las disposiciones de este Cédigo y la

normativa aplicable.

v En el caso de consultas del publico general que soliciten consejo en asuntos

médicos de naturaleza personal, se le aconsejara que lo consulte con su

médico.’
1.5.1.2. Fundamentacion Filosofica.-

El servicio hacia los demas es una de las caracteristicas que deben tener los
profesionales y las empresas que pertenecen a este tipo de mercado, esto se

traduce en descubrir lo que el cliente necesita.

Con su representante genuino Hipocrates, para quien la funcién primordial del
médico estriba en elaborar un tratamiento, Decia, ademas, que al medio debia
moverle una Philotekhmia es decir trabajar por amor al enfermo, sin olvidar el
prestigio personal y una remuneracion con la que mantenerse. Sélo contaba la
curacion. Para conseguirla se debe tener presente la naturaleza del enfermo, capaz
a veces de curar de manera espontanea, porque la naturaleza es la que sana en

ultima instancia.

El tratamiento propuesto era de sentido comun: no perjudicar al enfermo en ningun
caso, no confiar en lo imposible y atacar directamente la causa de la dolencia tras la
observacion minuciosa del paciente, el médico prescribia y aplicaba lo que
consideraba oportuno, escogiendo los remedios en la dietética, la farmacopea o la

cirugia.

En cuanto a la primera, régimen de vida, era lo mas importante. En cuanto a la

farmacopea, el grueso de los remedios se encontraba en la naturaleza, las plantas

7. Guerra Mireya. Promocion y Etica de Medicamentos en el Ecuador (Proyecto SOSICAN). Ecuador 2009
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medicinales la mirra, eléboro y comino son los mas utilizados en las distintas
combinaciones. Las substancias vegetales se utilizan tanto como medicamento

curativo como para la elaboracion del excipiente.

En torno a doscientos sesenta es el niUmero de los productos que aparecen en el
Juramento Hipocratico cuyo contenido es de caracter ético, para orientar la practica
de su oficio, es también el juramento que se basa a partir de la responsabilidad del

ser humano y conciencia de ella.

En el periodo Clasico de la civilizacién griega sobresalié el arte de curar, aunque
seguia contemplando principios religiosos, la curacién ya no estaba orientada por la
magia, sino por lo clinico. En esa época se escribié el primer escrito ético
relacionado con el compromiso que asumia la persona que decidia curar al préjimo;
el compromiso del médico era actuar siempre en beneficio del ser humano, y no
perjudicarlo, el juramento hipocratico sobrevivié a todas las épocas y cambios. En

su parte practica expresa cual deba ser el cometido del médico:

«No daré a nadie, aunque me lo pida, farmaco alguno letal, ni haré semejante
sugerencia. Tampoco proporcionaré a mujer alguna un pesario abortivo. En pureza
y santidad mantendré mi vida y arte. A cualquier casa que entrare acudiré para
asistencia del enfermo, fuera de todo agravio intencionado o corrupcién, en especial
de practicas sexuales con personas, sean hombres o mujeres, esclavos o libertos.
Lo que en el tratamiento, o incluso fuera de él, viere u oyere en relacion con la vida
de los hombres, aquello que no deba trascender lo callaré teniéndolo por secreto.
En consecuencia, séame dado, si a este juramento fuera fiel y no lo quebrantare,
gozar de mi vida y de muerte siempre celebrado entre todos los hombres. Mas si lo
transgredo y cometo perjurio, sea lo contrario de estoy.

También Galeno importante en medicina adopté y elaboré la teoria hipocratica de la
enfermedad como un desequilibrio de los humores, que puede resultar de
deficiencia o exceso de uno o mas de ellos, o de cambios en sus propiedades de

frio, calor, humedad o sequedad.
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Los médicos, necesitan informarse continuamente, conocer los nuevos farmacos
que ingresan en el mercado, sus beneficios, y eventos adversos. Hay varias vias
que el profesional de manera personal puede utilizar, entre esas las compafias
farmacéuticas son las que estan a la vanguardia de brindar la informacién de sus

nuevos medicamentos e indicaciones.

Toda la informacién como estudios cientificos, es analizada y evaluada por el
médico, para dar un valor a los resultados de cada estudio lo cual nos da la pauta

de que un visitador de éxito debera tener presente todas las normas éticas.

Ya lo decia el Neurdlogo Sigmund Freud, considerado el creador y padre del
Psicoanalisis desde hace varios afios (1900) “el ser humano tiene el deseo de
sentirse importante” y al servir hacemos sentir especial al cliente (tanto el interno

como el externo) y también nos hace grandes como seres humanos ya que

apelamos al valor de humildad en nuestra sanciones como filosofia existencial. *
1.5.1.3 Fundamentacion Psicolégica.-

La Psicologia es la ciencia que estudia el comportamiento humano con métodos
cientificos distintos a las especulaciones filosoficas, su objetivo es estudiar todas las
actividades del individuo, de esta manera se pueden ordenar, sistematizar y
correlacionar los datos objeto de estudio y construir leyes que expliquen las causas

que producen ciertas manifestaciones y como se producen.

De la psicologia puramente tedrica que ha sido la unica existente durante siglos,
hemos pasado a una ciencia que tiene una vertiente aplicada, hoy se hacen
aplicaciones sociolégicas en las clinicas, en el sector laboral y comercial, en las
escuelas, en el ejército y en otras areas con la finalidad de ayudar al ser humano a

vivir en forma mas satisfactoria.
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Diversas teorias compiten por explicar el fendmeno de la motivacion en el trabajo, la

motivacién es un fendmeno altamente complejo, podria definirse como un proceso

mediante el cual se inicia, se sostiene y se direcciona una conducta para alcanzar

un incentivo que satisface una necesidad importante para el individuo.

1.5.1.3.1 Jerarquia de las necesidades (Abraham Maslow)

8.

La Jerarquia de Necesidades de Maslow, es un primer intento de clasificar

las motivaciones humanas y comprender su incidencia sobre la conducta.

Las necesidades del ser humano, segun esta teoria, pueden agruparse en
cinco categorias: necesidades fisiolégicas (tendientes a garantizar la
existencia del individuo y la especie: hambre, sed, suefio, sexo), necesidades
de seguridad (proteccion contra amenazas o riesgos, reales o imaginarios),
necesidades sociales o de afiliacion (pertenencia a grupos en los cuales la
persona puede dar y recibir afecto), necesidades psicoldgicas o del ego
(estimacion propia y de otros) y necesidades de autorrealizacion (desarrollo
pleno de la personalidad). Tales necesidades estan organizadas
jerarquicamente en forma de "piramide", con las fisiolégicas en la base y las

de autorrealizacion en el vértice.

El individuo tiende a satisfacerlas en orden ascendente, de tal manera que
organizara su conducta alrededor de la satisfaccion de las necesidades de
menor orden que estén insatisfechas (las necesidades satisfechas, en otras

palabras, no motivan).

Ledn Porras Christian. Servicio al cliente. 2006
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Cuando las necesidades que en un momento son motivadoras comienzan a
ser satisfechas de manera regular, el individuo comienza a estar motivado

por las necesidades del siguiente orden.

En el mundo laboral los diferentes tipos de necesidades son satisfechas con
variados y especificos incentivos. Por ejemplo, las necesidades fisiologicas
son satisfechas con incentivos como salarios y beneficios socioeconémicos;
las de seguridad pueden ser satisfechas con estabilidad laboral o proteccién
contra enfermedades profesionales y accidentes de trabajo; las necesidades
sociales con armonicas relaciones interpersonales en su grupo de trabajo; las
psicolégicas con reconocimientos y ascensos, como son las de
autorrealizacion con la asignacion de un trabajo desafiante, adaptado a las

expectativas y capacidades del trabajador.

1.5.1.3.2 Teoria Xy Teoria Y (Douglas McGregor)

Los planteamientos de McGregor pretenden dar cuenta de los supuestos que
subyacen en las acciones de los gerentes, y de las consecuencias de esas

acciones sobre sus empleados.

Todo gerente tiene un conjunto de suposiciones sobre el hombre y su
relacién con el trabajo, se ubica en dos extremos que se conocen como
Teoria Xy Teoria Y. El primero de esos conjuntos de supuestos contiene una

vision tradicionalista y pesimista del hombre y su relacion con el trabajo.

Es la Teoria X, segun la cual los trabajadores son flojos por naturaleza,
trabajan basicamente por dinero, carecen de ambicion, no se identifican con
la organizacion, son resistentes al cambio y carecen de aptitudes para el

trabajo complejo.
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En contraposicion con lo anterior, hay otro conjunto de supuestos de
contenido mas optimista y humanista, es la Teoria Y, segln la cual los
trabajadores pueden disfrutar de su trabajo tanto como del juego o el
descanso, buscan en el trabajo gratificaciones de orden superior, son
ambiciosos y estan dispuestos a asumir nuevas responsabilidades, se
identifican con la organizacién, son susceptibles al cambio y normalmente
tienen mas aptitudes que las demostradas en el trabajo cotidiano, ahora bien,
todo gerente orienta sus acciones gerenciales segun los supuestos que

admiten como ciertos.

Un gerente que se identifique con los postulados de la Teoria X tendera a
desarrollar una direccion autocratica: supervisara muy de cerca de los
trabajadores, tratara de influir sobre su conducta a través de premios y
castigos, les indicara en detalle lo que tienen que hacer y concentrara en sus

propias manos la toma de decisiones.

Un gerente orientado por la Teoria Y, tenderd a desarrollar un estilo de
direccion democratico o participativo: dara espacio para la autodireccion y el
autocontrol, ofrecera oportunidades para que los individuos desarrollen sus
potencialidades, y brindara autonomia a los trabajadores para que tomen

decisiones sobre su trabajo.

1.5.1.3.3 Teoria de la Motivacion - Higiene (Frederick Herzberg)

También conocida como Teoria de los dos factores establece que los mismos
generan insatisfaccion en los trabajadores son de naturaleza totalmente

diferente de los factores que producen satisfaccion.
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La teoria parte de que el hombre tiene un doble sistema de necesidades: la
necesidad de evitar el dolor o las situaciones desagradables y la necesidad
de crecer emocional e intelectualmente, por ser cualitativamente distintos,
cada tipo de necesidad, en el mundo del trabajo, requiere de incentivos
diferentes. Por eso se puede hablar de dos tipos de factores que intervienen

en la motivacion en el trabajo.

Los factores preventivos (salario, condiciones ambientales, mecanismos de
supervisién, relaciones interpersonales y administracion de la organizacion),

evitan la insatisfacciéon pero no producen motivacion.

Los factores motivacionales (reconocimiento, sentimiento de logro, autonomia
o responsabilidad, posibilidades de avance y trabajo en si) si producen
satisfaccion, a condicion de que los factores higiénicos estén funcionando
aceptablemente. De esta forma, si no estan funcionando adecuadamente

ninguno de los factores, el individuo se encontrara totalmente insatisfecho.

Si solamente funcionan los factores preventivos, el trabajador no estara
insatisfecho, pero tampoco estara motivado (especie de punto de
indiferencia). Si operan los factores motivacionales pero no los preventivos, el
trabajador estara insatisfecho (estan bloqueados los efectos de los factores
motivacionales). Sélo habra motivacion cuando ambas clase de factores

estén funcionando adecuadamente.

1.5.1.3.4 Teoria del establecimiento de metas (Edwin Locke)

Destaca el papel motivador de las metas especificas en el comportamiento

del individuo. Una meta es todo lo que un individuo se esfuerce por alcanzar.
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En igualdad de las demas condiciones (capacidad, conocimiento de la tarea,
atractivo de las recompensas, disponibilidad de recursos), un trabajador con
metas claras tendra un mejor desempefio que otro que no las tenga o cuyas

metas sean difusas.

Para que las metas puedan obrar como incentivadores de la motivacion
deben tener cierto grado de dificultad (metas con muy baja o demasiada
dificultad no operan como motivadoras), deben ser especificas (sefialar clara

y precisamente qué es lo que se desea lograr).

Las metas especificas y dificiles despiertan deseos de alcanzarla (intensidad
de motivacioén), orientan la conducta en un determinado sentido (direccion) y

estimulan la persistencia a lo largo del tiempo, hasta que se logra la meta.

Ademas, tiene que haber retroalimentacioén, es decir, el individuo debe tener
la posibilidad de conocer sus progresos en su camino a la meta. Pero no
basta con metas especificas y desafiantes, y con la posibilidad de

retroalimentacion.

La influencia de esas metas sobre el desempefo esta moderado por otros
factores: el compromiso con la meta (grado de aceptacion, ya sea porque el
individuo participd en su fijacion o porque quien la asigné es percibida como
creible y digna de confianza), la eficacia personal (vale decir, la percepcidn
qgue tenga el individuo sobre su propia capacidad para alcanzar la meta), el
tipo de tareas (las metas grupales generan menos entusiasmo porque los
resultados no dependen del individuo solamente sino de la actuacion de otros
que él no controla) y la cultura nacional (el tipo de valores y motivaciones

estimulados por la cultura de la sociedad).

1.5.1.3.5 Teoria de la Motivacion Intrinseca (Kenneth Thomas)
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Parte del hecho de que las organizaciones actuales no buscan la "sumision"
del trabajador, sino su compromiso y su iniciativa. Por lo tanto no son
suficientes las recompensas externas con las que antes se "compraba" esa
sumision.

El nuevo estilo de trabajo supone que los trabajadores buscan algo mas que
el dinero y el interés propio en el trabajo, que los trabajadores busquen
recompensas intrinsecas con la mera ejecucién del trabajo, que esas
recompensas internas tengan un alto contenido emocional y que "hacer lo

que se debe hacer" provoque que la gente se sienta bien.

Estas circunstancias hacen que el trabajador busque en su labor el logro de
un proposito valioso para alcanzar, el cual reclama autodireccién. Esta
autodireccion exige mas iniciativa y compromiso, lo que depende de
satisfacciones mas profundas que aquellas ofrecidas por las recompensas
externas. La autodireccion, en consecuencia, ofrece la posibilidad de que el
trabajador obtenga cuatro grandes recompensas intrinsecas: autonomia
(libertad de elegir las tareas que conducen a la meta y de escoger la forma
como tales tareas van a ser realizadas), competencia (percepcién de que se
tiene la capacidad y la destreza necesaria para realizar la tarea), sentido o
significado (conviccién de que las tareas conducen a una meta o propésito
que es altamente valorado por el individuo) y progreso (posibilidad de

informarse sobre el avance del trabajador hacia el logro del propésito).

La combinacién de estos cuatro elementos provoca un estado de motivacion
intrinseca que a su vez genera un alto desempefio (logro de objetivos

organizacionales) y una elevada satisfaccion (logro de objetivos

personales).” ' !

9. Hersey, P., Blanchard, K. & Johnson, D. Administracién del comportamiento organizacional (72 ed.). México 1998.
10. Reeve, J.. Motivacién y emocién (3?2 ed.). McGraw-Hill Interamericana. México 2002.

11.  Robins, S. Comportamiento organizacional (10? ed.) Pearson Educacion. México 2004.
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1.5.1.4 Fundamentacion Socioldgica.-

1.5.1.4.1 Conciencia Social y Ambiental

La conciencia social y ambiental esta creciendo en el mercado global, en algun
momento, se consideré como una tendencia que no duraria por siempre, ahora se
considera como una parte fundamental, algo que influird en el mercado por mucho

tiempo.

El impacto social de un producto se esta convirtiendo en un factor en la decisién de
compra por parte del consumidor, el mercado quiere mas informacion acerca de
donde se hizo el producto, por quién y bajo cuales circunstancias, desean saber si
alguna porcién del precio de venta del producto se invierte nuevamente en la
comunidad, el impacto que un producto tiene en el medio ambiente durante su
produccién y su uso también es una preocupacion de los compradores que va en
aumento, casi el 47% de los consumidores norteamericanos estan dispuestos a
pagar hasta un 19% mas por un producto que sea socialmente y ambientalmente
responsable siempre que el producto también esté bien disefiado, de buena calidad,

con precio razonable y a su disponibilidad.

Un producto socialmente y ambientalmente responsable tiene por lo menos una de

las siguientes caracteristicas:

« Materiales reciclados

« Comercio Justo

«Reutilizable y durable (durara mucho tiempo y no necesita ser reemplazado)

«Es producido por una organizacion comunitaria y una parte del precio de
venta es reinvertido en la comunidad

«Hecho por mujeres

«Empacado en materiales reciclados

« Materiales organicos y naturales
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« Materiales certificados, especialmente madera

Destacar estos elementos en el producto mejorara la habilidad de atraer a clientes y
pedidos, de alli la importancia para que un visitador médico este preparado para
cubrir las necesidades de sus clientes y del mercado, considerando que hoy en dia
los médicos prefieren recibir a un profesional formado y conocedor de los productos
que promociona, demostrando que sus argumentos cuentan con una base cientifica

y esta apegado a normas éticas.

Segun un estudio publicado en el afio 2008 por Accel Healthcare Communications®
aseguran que el tiempo que brindan los médicos en las entrevistas a cada visitador
varia entre 2 y 3 minutos, concluyendo que aquellas entrevistas que duraban un
minuto mejoraban el ratio de prescripcion en un 16% mientras que las que duraban

tres minutos superaban las prescripciones en un 52%.

Hoy mas que antes necesitan de informacion actualizada y fidedigna acerca de los
medicamentos que utilizan para prevenir, curar y mitigar una enfermedad, el
volumen de trabajo que tienen los médicos esta en constante aumento, por cuya
razén trabajan en diversos lugares como hospitales, clinicas, universidades, y esto
obliga a que el visitador sea lo suficientemente capaz de ayudarles a satisfacer esa
necesidad con informacién confiable y muy bien respaldada; caso contrario, se
expondra a ser visto como alguien que causa pérdida de tiempo o simplemente un

repartidor de muestras médicas.

El perfil del médico debe ser analizado por el visitador para orientar su tiempo,
esfuerzo y recursos de forma prioritaria, hacia aquellos con quienes pueda obtener
resultados productivos; es decir hacia los que tienen mayor nimero de pacientes,
que trabajan en varios lugares, que son lideres de opinién y ayudan en la formacién

de otros médicos, precautelando la relacién comercial a largo plazo.
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Cada médico, cada hospital, cada farmacia es un mundo diferente, de alli el gran
desafio del visitador es crear relacion adecuada con sus clientes, detectar

necesidades, descubrir perfil y brindar servicio de manera proactiva y profesional.

1.5.1.5 Fundamentacion Comercial y Mercadeo.-

La Comercializacion es mas que vender o hacer publicidad, es el conjunto de

actividades realizadas por las empresas y se da en dos planos, micro y macro:

> Microcomercializaciéon relacionada a los clientes y a las actividades de las

organizaciones individuales que los sirven.

» Macrocomercializaciéon considera ampliamente todo el sistema de produccion

y distribucion.

Desde el punto de vista de la industria, los laboratorios comercializan sus productos
de diferentes maneras, con actividades de merchandising en los puntos de venta,
distribuidores y farmacias, utilizando estrategias tales como contratacion de
impulsadoras para la promocion de productos OTC, mientras que para el gremio
médico se realizan actividades cientificas que permitan difundir las buenas
experiencias clinicas y material cientifico aprobado, siendo esto importante para
lograr contar con moléculas en sus diferentes etapas del ciclo de vida diversificando

y optimizando su pipeline de productos de acuerdo a las necesidades del mercado,

Existen multiples herramientas o matrices que permiten posicionarse en un
mercado y siendo el institucional hacia el que apunta la industria farmacéutica
mencionaremos algunas que nos pueden dirigir hacia resultados medibles tanto

cuantitativamente como cualitativamente, son las siguientes:
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1.5.1.5.1 Matriz Boston Consulting Group (BCG).-

Es la Matriz de crecimiento - participacién, conocida como Matriz de Boston
Consulting Group o Matriz BCG, es el método grafico de analisis de cartera de
negocios desarrollado por The Boston Consulting Group en la década de 1970,
permite un analisis estratégico, especificamente de la planificacidn estratégica
corporativa, por su estrecha relacion con el marketing estratégico, se considera una
herramienta de dicha disciplina que permite al area comercial implementar sus

estrategias de comercializacion.

Su finalidad es ayudar a decidir enfoques para distintos negocios o unidades de
negocios (UEN), es decir entre empresas, areas, marcas, invertir o no en

determinado mercado o segmento del mercado.

Es de gran valor implementar esta matriz a la hora de trabajar instituciones porque
permite identificar la etapa en la que se encuentran los productos, para lo cual es
valioso tener presente las diferentes fases del ciclo de vida en la que se

encuentran, como son: Introducciéon - Crecimiento - Madurez - Declive.

1.5.1.5.1.1 Componentes de los cuadrantes de la matriz BCG

Cada circulo representa una divisién individual. El tamafio del circulo corresponde a
la proporcién de los ingresos de la corporacion que son generados por esa unidad
de negocios y el triangulo indica la parte de las utilidades de la corporacién que son
generadas por esa division. Las divisiones ubicadas en el cuadrante | de la matriz
del BCG se llaman interrogantes, las situadas en el cuadrante Il se llaman estrellas,
las situadas en el cuadrante lll se llaman vacas de dinero y, por ultimo, las

divisiones situadas en el cuadrante IV se llaman perros.
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a. Los interrogantes.- Las divisiones situadas en el cuadrante | ocupan una

posicion en el mercado que abarca una parte relativamente pequeia, pero
compiten en una industria de gran crecimiento. Por regla general, estas
empresas necesitan mucho dinero, pero generan poco efectivo. Estos
negocios se llaman interrogantes, porque la organizacién tiene que decidir si
los refuerza mediante una estrategia intensiva (penetracién en el mercado,

desarrollo del mercado o desarrollo del producto) o si los vende.

b. Las estrellas.- Los negocios ubicados en el cuadrante Il (muchas veces

llamados estrellas) representan las mejores oportunidades para el
crecimiento y la rentabilidad de la empresa a largo plazo. Las divisiones que
tienen una considerable parte relativa del mercado y una tasa elevada de
crecimiento para la industria deben captar bastantes inversiones para
conservar o reforzar sus posiciones dominantes. Estas divisiones deberian
considerar la conveniencia de las estrategias de la integracién hacia
adelante, hacia atras y horizontal; la penetracion en el mercado; el desarrollo

del mercado; el desarrollo del producto y las empresas de riesgo compartido.

c. Las vacas de dinero.-Las divisiones ubicadas en el cuadrante lll tienen una

parte grande relativa del mercado, pero compiten en una industria con escaso
crecimiento. Se llaman vacas de dinero porque generan mas dinero del que
necesitan y, con frecuencia son “ordefiadas”. Muchas de las vacas de dinero
de hoy fueron estrellas ayer. Las divisiones de las vacas de dinero se deben
administrar de manera que se pueda conservar su sélida posicién durante el
mayor tiempo posible. El desarrollo del producto o la diversificaciéon

concéntricos pueden ser estrategias atractivas par las vacas de dinero
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fuertes. Sin embargo, conforme la division que es una vaca de dinero se va

debilitando, el atrincheramiento o el despojo son mas convenientes.

d. Los perros.- Las divisiones de la organizacion ubicadas en el cuadrante IV
tienen una escasa parte relativa del mercado y compiten en una industria con
escaso o nulo crecimiento del mercado; son los perros de la cartera de la
empresa. Debido a su posicion débil, interna y externa, estos negocios con
frecuencia son liquidados, descartados o recortados por medio del
atrincheramiento. Cuando una division se acaba de convertir en perro, el
atrincheramiento puede ser la mejor estrategia a seguir, porque muchos
perros han logrado resurgir después de extenuantes reducciones de activos y

costos, y se han convertido en divisiones viables y rentables.
1.5.1.5.2 Matriz FODA.-

Es una herramienta que permite determinar de la situacion actual de la
organizacion, nicho de mercado, competencia, etc. y de esta manera hacer un
diagnostico preciso que permita tomar decisiones acordes a los objetivos

proyectados, en cada area, marca o producto especificamente.

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas:

Positivas Negativas

Exterior|Oportunidades|Amenazas

Interior |Fortalezas Debilidades
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1.5.1.5.3 Matriz RMG.-

La matriz RMG es una herramienta de andlisis en marketing con mas de 20 afios de
investigacion y experiencia en marketing. Lejos de ser una mera ilusion tedrica, la
matriz se ha venido aplicando en casos concretos de empresas y productos a los
que se le han realizado auditorias de marketing, siendo un elemento vital para

valorar su situacion actual o la de sus productos en el mercado.

Analiza los factores internos y externos de la empresa que pueden ser
determinantes para conocer su grado de competitividad, asi como la aceptacién o

rechazo que un determinado producto o servicio.

A veces la aparicion de un nuevo producto que parece responder a las directrices
mas exigentes y que da cumplida respuesta a todas las necesidades, podria ver
rechazada su aceptacion sin una légica aparente, por tan sélo pertenecer a una
determinada empresa, que durante mucho tiempo ha ejercido una actividad

comercial de espaldas al mercado, se dice que “el mercado siempre pasa factura”.

Muchas empresas piensan que presentar un producto innovador es suficiente para
triunfar en el mercado y vemos que no es asi, ya que tan sélo el conocimiento
profundo de las diferentes variables que puedan alterar los comportamientos del
mercado, permite ubicar la empresa o el producto en una zona cercana a la

excelencia y por tanto ser altamente competitivo.

Cada dia influye mas la imagen de la compafia en el mercado. El producto o
servicio no es algo individual o aislado, sino que su aceptacion puede estar
condicionada por elementos intrinsecos diferenciadores: precio, tecnologia, o por

otros externos al propio producto como la imagen dentro del sector y/o mercado.

La matriz se fundamenta en el estudio de 10 variables que pueden ser adaptadas en

su momento a las particularidades de la compania y del sector en el que opere,
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segun la valoracion que se le dé a cada una de estas variables dentro de la
empresa estudiada (eje vertical), y en funciéon también al grado de autonomia y
profesionalidad del departamento de marketing (eje horizontal), la matriz ira
configurando una forma de pirdmide que se acercara a la forma de piramide

perfecta cuanto mayor puntuacion consiga en la suma de estas dos coordenadas.

La altura de dicha piramide (suma de las 10 variables estudiadas) se traducira en la
aceptacion o rechazo del mercado hacia la empresa o producto. La base de la
piramide estara en funcién del grado de autonomia y profesionalidad del
departamento de marketing, lo que nos configurara la solidez y reconocimiento del

departamento de marketing.

Las variables que influyen mas sobre el mercado de acuerdo a la Matriz son:

1.- Nivel de innovacion en la compaiia

La innovacioén en los productos, imagen y estrategias seran uno de los principales
pilares de éxito en las compafias del siglo XXI. La empresa debe conocer lo que

quiere su cliente hoy; pero sobre todo, lo que deseara en el futuro.
2.- Atencion al cliente

Cada cliente no atendido sera un prescriptor negativo, el mercado ha entrado en
una dinamica en la que el cliente es el eje central, debe ser atendido como estaba
previsto, por ello cualquier desviacidn que se produzca en este sentido redundara

negativamente en la imagen de la empresa.
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3y 4.- Politica de comunicacion de la compania (externa e interna)

Una empresa que pretenda mantener un buen posicionamiento y liderazgo debera
ser reconocida por todos los grupos sociales, es decir, tanto por el mercado como

por sus clientes internos o colaboradores.
5.- Infraestructura inadecuada

La empresa debe estar preparada para una demanda superior, tanto a nivel de

produccién como de mantenimiento y atencién.
6.- Desconocimiento del cliente

Saber quién es nuestro cliente, qué quiere y, sobre todo, qué deseara mafana es

imprescindible para no perder posicionamiento en el sector.
7.- Politica de fijacion de precios

Toda empresa que mantenga elevados precios sin una estrategia comercial que
avale esa politica, sufrira un fuerte rechazo de mercado, una vez que éstos inicien
su camino hacia la normalidad, principalmente ante la aparicion de nuevos

competidores.

8.- Capacidad de cambio

Suele producirse en el caso de empresas que crecen hasta constituirse en

companias importantes.

9.- Fidelidad de la clientela

A través de esta variable se evaluara el grado de aceptacién o rechazo que puede

existir por parte del cliente frente a una situacién, ya sea ésta coyuntural o definitiva.
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El siglo XXI estd marcando el gran protagonismo del marketing relacional, donde
tiene como principal objetivo la creacién de las técnicas precisas para la mejor

fidelizacién del cliente.
10.- Nivel de posicionamiento

La evoluciéon del mercado ha dado lugar a una etapa donde lo esencial “no es serlo,
sino parecerlo, es lo que ilamamos marketing de percepciones, es decir, lo que
importa verdaderamente es lo que percibe el mercado de nosotros, de nuestra

empresa y de nuestra marca.

1.5.1.5.4 Matriz General Electric — Mackensy.-

Las dimensiones de esta matriz son multivariables con el fin de representar mejor la

calidad.

En esta matriz la posicién competitiva de la empresa en una actividad determinada
seria representada a través de un conjunto de variables que pretenden
corresponderse con los factores claves de éxito en la actividad. Dado que estos

factores no son siempre los mismos no existe una lista cerrada de los mismos.

Las variables elegidas no tienen por que ser variables cuantitativas y de hecho se
da la misma importancia a las variables cualitativas si estas constituyen realmente

factores de éxito.

Conjunto de variables de posicion competitivas.

> Cuota relativa de mercado

> Calidad e imagen del producto o servicio
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» Amplitud de la gama de producto

» Tecnologia

» Productividad

» Acceso favorable a los recursos

» Investigacién y desarrollo

» Capacidad de innovacion

» Estructura de coste

> Relacién con la comunidad

» Relacién con el gobierno

» Recursos Humanos

» Competencia organizativa

La dimension del atractivo del mercado que trata el interés o el valor de la actividad
para la empresa se define también en base a un conjunto de variables, tanto
cualitativa como cuantitativas, y como en el caso de posicidbn competitiva no existe

una lista exhaustiva de éstos, mencionamos las mas comunes:

Conjunto de variables de atractivo del mercado

» Tamano del mercado

» Perspectiva de crecimiento

» Capacidad de expansion de los competidores

> Estabilidad de la demanda

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

67




Disefio de un Protocolo Comercial de Desempefo de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

> Disponibilidad de recursos

» Estructura del mercado

> Volatilidad del proceso y del producto

» Reglamentacion

» Competencia internacional

» Globalizacién

» Grado de turbulencia del entorno

> Nivel medio de rentabilidad

> Nivel de riesgo

Después de identificar las variables encargadas de representar la posicion
competitiva de la empresa asi como el atractivo de éstas, se evallan los impactos
de las distintas  variables sobre las dimensiones respectivas.
Se distinguen tres niveles en cada dimensién, elaborandose asi una matriz con

nueve casillas y por lo tanto con nueve clases de orientacion estratégica.

También se pueden distinguir 3 categorias de actividades:

1. Las actividades "ganadoras" en las que se debe invertir para asegurar su

desarrollo.

2. Las actividades "intermedias" para las cuales es necesario estudiar cada

caso.

3. Las actividades "perdedoras " de las cuales es preferible retirarse, total o

parcialmente, rapida o progresivamente.
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1.5.1.5.5 Matriz de Ansoff.-

Cuando hablamos de esta matriz estamos inmersos en el Marketing estratégico:

Identificacién de oportunidades

Cuando se plantea la busqueda de estrategias de crecimiento, uno de los tantos
modelos que hemos tratado y tantos otros que nos quedan por tratar, reconocemos
en la Matriz de Ansoff que se ha convertido en clasico por su caracteristica definida
como la matriz de opciones de crecimiento propuesta por Igor Ansoff, hace ya unos

cuarenta afos.

PENETRACION | LANZAMIENTO DE
DEL MERCADO | NUEVOS PRODUCTOS

DESARROLLO ‘ DIVERSIFICACION
DEL MERCADO {

De las cuatro opciones que plantea la matriz optamos por las dos alternativas que
se centran en los productos actuales (penetracion y desarrollo del mercado) ya que,
usualmente, son las mas viables y frecuentes, ademas de ser las que menores
riesgos implican y se las que procuran las mas altas probabilidades de éxito. Los
resultados de una investigacion entre directivos de marketing, segun informa Tom
Robertson (Nuevas Ideas de Management), asignan los siguientes porcentajes de

posibilidades de éxito a las diferentes estrategias de crecimiento:

o Penetracion del mercado: 75 %
¢ Desarrollo del mercado: 45 %

e Lanzamiento de nuevos productos: 35%
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o Diversificacion: 25-35%

a.- Penetracion de Mercado

Tal y como se sefiala en la matriz de Ansoff, en la estrategia de penetracion de los
mercados se refiere a los productos actuales de la cartera de productos actuando en
los mercados usuales, se trata, pues, de crecer sin introducir cambios importantes

en la relaciéon producto-mercado.

;Coémo se logra esto? Actuando en uno, varios o todos los elementos que
determinan el volumen total del mercado de una empresa en una determinada

categoria de producto. Los cuatro elementos son:

" I El numero de consumidores | Consumidores, actuales o polencizles, que existen en

El nivel de penetracion

La frecuencia de compra

Se trata, pues, de incrementar el numero de consumidores o usuarios, a su vez
elevar el nivel de penetracion y/o aumentar la frecuencia de compra. Si esto se logra
para los productos de la empresa, como consecuencia se logra incrementar su

participacién de mercado y, por ello los niveles de ventas.

b.- Desarrollo de Mercado

La segunda via estratégica de crecimiento que analizaremos. Esta estrategia se
centra en tratar de "desarrollar" areas del mercado que no estan siendo
debidamente explotadas. Puede realizarse tanto "dentro" del mercado geografico de

la empresa o "fuera" del mercado.
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El desarrollo "dentro" del mercado geografico usualmente adopta la forma de
desarrollo de nuevos segmentos para los mismos productos actuales de la
organizacion o el desarrollo de mercados completamente nuevos al identificar

nuevas aplicaciones o usos para los mismos productos o servicios.

Por otra parte, el actual proceso de globalizacién de los mercados facilita el
desarrollo hacia "fuera" (por ejemplo, ingresando en nuevas areas geograficas,
nacionales o extranjeras), siempre y cuando se sepan aprovechar las nuevas
condiciones de comercializacion. También existe la posibilidad contraria: los
competidores internacionales ahora disponen de mayores facilidades para invadir

los mercados actuales de la empresa.

1.5.1.6 Fundamentacion de la Visita Médica

La visita médica al ser una herramienta con la que cuentan los laboratorios para
conocer el mercado, sus tendencias, oportunidades y debilidades, permitiéndole
desarrollar nuevas moléculas para tratar y curar pacientes dia a dia, hace que el
entrenamiento adecuado y constante del profesional de este campo sean sus pilares
basicos para laborar en la Industria, por tanto una de las misiones del laboratorio es
capacitar y entrenar a su personal, con el fin de desarrollarlo y de esta manera

contar con un equipo de trabajo especializado en su labor diaria.

Ademas del entrenamiento adecuado, deben asegurarse de que la frecuencia de
visita sea adecuada, conocer el momento y duracién de las mismas a los
profesionales de la salud, personal administrativo y autoridades sanitarias y
semejantes, para que no causen inconvenientes tanto al concertar las entrevistas
como al realizarlas, los visitadores deben adoptar medidas razonables para
asegurarse de que no generen confusion respecto a su identidad o a la de la

compainiia que representan.

12 Ricoveri, Marketing.www.foromarketing.com/auditoria
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A través de la visita se proporcionara informacién adecuada y se contara con la
ficha técnica vigente de cada uno de los medicamentos, acompafiando informacion
sobre las diferentes formas farmacéuticas, dosis, régimen de prescripcion,
informacién sobre precios, condiciones de la prestacién farmacéutica del Sistema

Nacional de Salud, y cuando sea posible, la estimacién del costo del tratamiento.

Las compafias adoptaran medidas eficaces, velaran por que sus visitadores
médicos y el personal de la empresa, que esté de alguna manera relacionado con la
preparacion o aprobacion del material de promocién, e informacién destinados a los
profesionales sanitarios, cumplan en todo momento con las disposiciones de este
codigo y la normativa aplicable en materia de publicidad y promocion de

medicamentos.

Asimismo adoptaran medidas eficaces y velaran para que la interrelacién de sus
visitadores médicos y demas personal de la compania farmacéutica, asi como con
los médicos (incluyendo cualquier otra persona que, en el ejercicio de su profesion,
pueda realizar o condicionar las actividades de prescribir, comprar, distribuir,
dispensar o administrar un medicamento), cumplan en todo momento con las

disposiciones de este Codigo y la normativa aplicable.

Los visitadores médicos deberan disponer de la capacitacion suficiente para realizar
la divulgaciéon de las caracteristicas de los medicamentos, es responsabilidad de
cada compania cerciorarse mediante pruebas, formacion adicional, trabajo

conjunto periédicamente de que la capacitacion de sus visitadores es la adecuada.

El area de merchandising de farmacias es vital en esta industria, por lo que le seran
aplicables las mismas reglas que a los visitadores médicos, debiendo respetar, en el
ambito de sus funciones, tanto la legislacion vigente en esta materia como las

normas éticas y disposiciones del presente cédigo.
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Cada compaiiia debe nombrar al menos un empleado o directivo con suficiente
calificacion, que sera el responsable de supervisar internamente el cumplimiento del

cédigo.

Cualquier material relativo a los medicamentos y sus usos, sea o no de naturaleza
promocional, que sea patrocinado por una compaiiia, debe indicar claramente que
ha sido patrocinado por esa compania, en el caso de consultas del publico general
que soliciten consejo en asuntos médicos de naturaleza personal, se le aconsejara

que lo consulte con su médico.

Por tanto la visita médica es un medio de actualizacién que brinda apoyo al gremio

meédico de forma directa e indirecta a sus pacientes.
1.5.1.6.1 Del visitador médico

Es el profesional que trabaja en una compafia farmacéutica para promocionar
farmacos que le han sido asignados, debe poseer conocimientos técnico - cientificos
relacionados a los productos que promociona, utiliza técnicas de venta adaptadas al
rubro farmacéutico, tiene cualidades necesarias para brindar servicios acordes a las
exigencias del segmento del mercado que atiende y realiza un contacto directo con

los profesionales facultados para prescribir.

Es considerado un profesional de la industria, porque para ejercer la practica de la
visita médica adquiere conocimientos especializados y desarrolla ciertas habilidades

y destrezas para realizar su funcion.

En términos generales, este conocimiento que debe poseer esta dividido en dos

partes:

1) Conocimiento comercial que incluye las caracteristicas, ventajas y beneficios de

los farmacos (necesarios para estructurar los argumentos promocionales).
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2) Conocimiento técnico de los productos, con el apoyo de suficiente respaldo

cientifico.

Entre las técnicas de ventas adaptadas al rubro farmacéutico, se refiere a:

a. ldentificar y entrevistar a su grupo objetivo de médicos, hospitales y
farmacias claves para sus productos.

b. Preparar con anticipacién cada entrevista para que sean personalizadas y
productivas

c. Brindar servicios para conseguir o mantener la lealtad de los médicos, todo
esto, sin olvidar la enorme responsabilidad de presentar argumentos

promocionales basados en informacion técnica — cientifica.

En relacién a las cualidades necesarias para brindar servicios acordes con las
exigencias del segmento que atiende: no solo realiza presentaciones de los
productos que promociona, sino que también, brinda servicios al segmento que
atiende; por ello, posee o desarrolla una cierta actitud y un conjunto de habilidades
que le permiten brindar servicios que en algunos casos incluyen solamente al
médico, y en otros, también a los pacientes, al personal de apoyo, administrativo, de

farmacia, etcétera.

Realiza un contacto directo con los profesionales facultados para prescribir y
establece una relacion de persona a persona con cada médico que se encuentra
dentro de su grupo objetivo, logrando de esa manera, una interaccién personal que

permite un conjunto de beneficios para ambas partes.

Para desempenfar su trabajo debe respetar la legislacion vigente y las reglas éticas,

asi como las disposiciones del presente codigo, cada comparfia debe escoger un
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empleado o directivo con suficiente calificacién, que sera el responsable de

supervisar internamente el cumplimiento del codigo.
1.5.1.6.2 Funciones Generales

1. Planifica las visitas y las agrupa, segun su proximidad geografica o ruta.
2. Visita a médicos en clinicas, hospitales y consultas médicas.

3. Mantiene y mejora la relacién de la industria farmacéutica con los

médicos.

4. Informa personalmente a los médicos sobre nuevos datos clinicos de los

medicamentos.

5. Mantiene actualizados los datos de los médicos a través de nuevas
soluciones tecnolégicas como los sistemas ETMS (disponibilidad en Palm

y en Pocket PC), laptop.

6. Realiza acciones comerciales para vender sus productos, tanto a médicos

como a farmaceéuticos, decisores de compras, directores institucionales.
7. Organiza eventos informativos para médicos y/o pacientes.
8. Desarrolla ideas adicionales para captar la atencién de los médicos.

9. Acompana a médicos a conferencias, seminarios y eventos patrocinados

por la empresa farmacéutica.
10.Mantiene el contacto con la red comercial de la empresa.

11.Informa sobre las visitas y sus resultados al director de ventas de su

Zona.

1.5.1.6.3 De la Industria Farmacéutica
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1.- Aspecto social y politico:

e Es un bien social por su repercusion en la salud de todos los individuos.

e El principal implicado es el estado ocasionando una mayor influencia politica

en este sector.

e Para el afio 2011 en Ecuador se avecinan cambios institucionales debido a
decisiones gubernamentales en el Pais, por lo cual las difetentes compaiiias
de la industria se preparan para contar con un mayor numero de moléculas

en los diferentes hospitales del Pais.
2.- Aspecto Tecnolégico:

La estrategia de las diferentes empresas de la industria esta basada en la ventaja
tecnolégica que posee la cual reflejara la busqueda de principios activos,
productos farmacéuticos, conocimiento de direccidn y gestion empresarial.
“Ferrandiz 1983 consideraba que el éxito de una compafia en esta actividad

determina el futuro de sus beneficios”

Las caracteristicas tecnologicas dan lugar a actividades complementarias entre si
con otras areas como la cosmética, quimica, veterinaria, originando una mayor

concentracion y cooperacion econémica entre grandes empresas.
3.- Aspecto de Marketing:

e Los precios de las especialidades farmacéuticas de prescripcion estan
controladas por el sector publico (motivo de la investigacion).

e La comunicacion de las especialidades farmacéuticas de prescripcion no
se dirige a los consumidores sino a los prescriptores.

e Los canales de distribucién son cortos, existiendo pocos intermediarios

entre el laboratorio (fabricante) y el paciente (consumidor).
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4.-Aspecto Econémico:

o Es el estado a través de los seguros sociales, el principal cliente.

e Se trata de un sector prioritario en la medida en que genera empleo directo
o indirecto y transferencia de tecnologia.

e Existe un dominio por parte de un reducido numero de grandes empresas
multinacionales, originando un sector de relativa concentraciéon econdémica.

e Fuertes inversiones en innovaciones tanto para la busqueda de principios

activos como para la elaboraciéon de medicamentos.

1.5.1.6.4 Clasificacion del Mercado Farmacéutico

Hay varios criterios para clasificar el mercado farmacéutico de acuerdo al punto

de partida sin embargo los mas relevantes son:
1.- La prescripcion de las especialidades farmacéuticas y
2.- La distribucién de los productos.

PRESCRIPICION.- De acuerdo a este aspecto el mercado se divide:

a.- Mercado Etico: es aquel al que el paciente o consumidor final puede adquirir

el farmaco presentando la prescripcion correspondiente y dentro de este mercado

tenemos 2 tipos de productos:
Productos de Marca: Son aquellos que se encuentran protegidos por su patente.

Productos Genéricos: Son los que se utilizan para su venta la denominacion
internacional del principio activo que contiene una vez concluida la vigencia de la

patente.
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b.- Mercado OTC: Son aquellos que el paciente lo puede adquirir sin receta

médica o por automedicacion y los pueden adquirir en la farmacia y no forman
parte de los medicamentos reembolsados por la Seguridad Social. La estructura d
este mercado difiere del ético que generalmente es mayor o menor dependiendo

de la clase terapéutica.

DISTRIBUCION.- De acuerdo a este aspecto la distribuciéon de los productos éticos

se diferencian en:
a.- Mercado de Farmacias

b.- Mercado Hospitalario — Motivo de investigacion.

1.5.1.7 Fundamentacion Legal.-

La Industria Farmacéutica debe realizar su gestién comercial, de marketing y /o
publicidad basada en las leyes de la republica y de la FDA quien regula los estudios

de aprobacion o registro para cada medicamento en EE.UU y Europa.

Leyes sobre Promocion de Medicamentos en Paises en Desarrollo

Las compaiiias deben utilizar lenguaje comprensible en sus avisos dirigidos a

consumidores. Ademas, independientemente del medio utilizado, deben incluir

ciertos componentes claves dentro de la parte central del aviso:

Nombre del medicamento (marca y genérico)
Por lo menos un uso del medicamento aprobado por la FDA

Los riesgos mas importantes del medicamento

a0 T ®

Los avisos deben presentar equilibradamente los beneficios y riesgos.
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e. Los avisos impresos deben incluir un resumen corto sobre el
medicamento que generalmente incluye todos los riesgos incluidos en
la informacion sobre el medicamento.

f. Ademas, a partir del 2007 todos los anuncios deben incluir la siguiente
declaracion:  “Denuncie  efectos secundarios negativos de
medicamentos bajo prescripcion médica a la Administracién de
Alimentos y Medicamentos

g. Los avisos de recordaciéon (medicamentos que han estado muchos
afos en el mercado) pueden no incluir informacion de riesgos siempre
y cuando tampoco incluyan beneficios. Sin embargo, estos no son

permitidos con medicamentos con riesgos serios.

Politica Nacional de Medicamentos - Ministerio de Salud Publica del Ecuador

La Politica Nacional de Medicamentos, formulada por la Comision Nacional de

Medicamentos e Insumos, fue aprobada mediante la Resolucién del Directorio del

Consejo Nacional de Salud del 25 de Octubre del 2006. En relaciéon a la promocion

de _medicamentos en el pais, la Politica Nacional de Medicamentos incluye las

siguientes estrategias:

a. “Regulary limitar la promocién de los medicamentos de venta libre”.
“Vigilar que la prescripcion de medicamentos, tanto en el sector
publico como privado, contenga la descripcion genérica del farmaco
para permitir la eleccién del producto equivalente de acuerdo a la
disponibilidad de recursos de los pacientes.”

c. “Exigir el cumplimiento de la obligatoriedad de presentar la receta,
previo despacho de los medicamentos.”

d. “Controlar la promociéon de medicamentos, dirigida a los profesionales

de la salud.”
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e.

“Regular la publicidad de medicamentos en los medios de difusion,

observando la evidencia cientifica y manteniendo principios éticos”.

Cddigo de Normas de Comercializacion de Productos Farmacéuticos

Industria Farmacéutica de Investigacion IFI Ecuador este cédigo, desarrollado vy

actualizado por la Industria Farmacéutica de Investigacion del Ecuador en Marzo del

2006, establece varias clausulas en relacion a la promocién, informacioén y

publicidad de productos farmacéuticos, incluyendo las siquientes:

“‘Basar sus afirmaciones sobre los medicamentos y preparados en
datos cientificos validos, y sefialando con precision y arreglo a la Ley
sus indicaciones terapéuticas y toda otra informacioén que se revele en
etiquetas, prospectos, promociones, publicidad, informes y cualquier
otro escrito que contenga informacién referida a medicamentos y

preparados.”

‘Manejar con sinceridad las relaciones con la autoridad publica,
profesionales, médicos, paramédicos, farmacéuticos y publico en
general, entregando a los mismos la informacién oportuna y completa
que el caso demande o advirtiendo claramente de cualquier reselrva

que para la entrega de tal informacién sea aplicable.”

A. “Considerar que la receta del médico debe ser inviolable porque representa la

responsabilidad personal del médico frente a su paciente y, por lo tanto, no

debe promoverse su substitucion o cambio una vez emitida por ningiin medio

a nivel de los respectivos puntos de venta. Se desecha por ilicita toda

practica comercial que tienda a este cambio o sustitucion de manera directa o

indirecta.”
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B. “Actuar con apego a la legalidad y con prudencia mercantil, evitando todo

acto de deslealtad comercial o que implique abuso del derecho.”

C. “La informacion sobre productos farmacéuticos debera ser exacta, objetiva y
con respaldo cientifico suficiente. Debera ser presentada de tal modo que no
s6lo esté de acuerdo con los requisitos legales sinc también con las reglas de

la ética y del buen gusto.”

D. “La informacion que se entregue con fines comerciales estara basada en una
valoracién actualizada de todos los conocimientos cientificos disponibles y

reflejara con claridad estos conocimientos.”

E. “Las expresiones en los medios de promocion, independientemente de cual
sea éste, estaran basadas en datos cientificos corroborados o en opiniones
médicas responsables. Las expresiones no abarcaran mas de lo que
razonablemente permitan tales datos.

F. Se haran todos los esfuerzos para evitar ambigledades y se evitara en la
promocién y publicidad de medicamentos la deslealtad en la actividad
concurrencial al mercado.”

a. “Se tendra especial cuidado en que la informacion esencial en relacién
a la seguridad de los productos farmacéuticos, contraindicaciones,
dosis y efectos secundarios o riesgos de toxicidad sea comunicada en
forma adecuada y completa y segun la normativa legal, reglamentaria
y médica vigente en el Pais.”

b. “Se evitaran practicas que se consideren o que pudieran considerarse
incentivos inapropiados a los profesionales de la salud, dependientes

de farmacias y/o funcionarios publicos o privados de otras empresas
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farmacéuticas, con el objeto de obtener contratos, prescripciones o
recomendaciones de medicamentos, tales como: la entrega de
obsequios promocionales o de otra indole de valor significativo;
realizar eventos exclusivamente de tipo social sin contenido cientifico o
donde los fines cientificos estén claramente subordinados a la agenda
social; ofrecer viajes, recreaciones, regalos, etc., con la intencién de
alterar las prescripciones de los medicamentos; canjear prescripciones
o recomendaciones de los medicamentos con dinero y/o servicios y/o

premios o gratificaciones de cualquier indole.”

Sobre el material impreso:

“La informacion cientifica y técnica describira correctamente las propiedades de los

productos farmacéuticos tal como hayan sido aprobadas por las autoridades

competentes y segun los conocimientos cientificos en aguel momento, incluyendo:

v Los principios activos, utilizando los nombres aprobados en el caso en que

tales nombres existan.

v" Al menos una indicaciéon aprobada, junto con la dosis e instrucciones, de ser

procedente, para el uso.

v' Una declaracién resumida de efectos secundarios, precauciones y

contraindicaciones.
Sobre las muestras médicas:

De acuerdo a la legislacion nacional, podran ofrecerse un numero limitado de

muestras gratuitas a los profesionales sanitarios facultados para prescribir
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medicamentos, para que se familiaricen con los nuevos medicamentos, siempre que

responda a una peticién de aquéllos.

Podran entregarse muestras durante un tiempo maximo de dos afos contados
desde la fecha de autorizacion del medicamento, la muestra no debe ser mas
grande que la presentacion mas pequefa del medicamento disponible en el

mercado nacional.

Cada muestra debera llevar la mencion muestra gratuita - prohibida su venta, y
suprimido o anulado el inserto del medicamento, cada entrega de muestras
debera acompanarse de un ejemplar de la ficha técnica vigente, junto con la
informacioén actualizada del precio, condiciones de la oferta del Sistema Nacional de

Salud, en su caso, y cuando sea posible, la estimacidn del costo del tratamiento.

Esta prohibida la entrega de muestras que contengan sustancias
psicotrépicas o estupefacientes, con arreglo a lo definido en los convenios
internacionales, de aquellos medicamentos que puedan crear dependencia o
generar problemas de salud publica en razén de su uso inadecuado, y de aquellos

otros medicamentos que determinen las autoridades competentes.

Las muestras distribuidas a través de los visitadores médicos se entregaran
directamente a los profesionales sanitarios facultados para prescribir medicamentos

que las hayan solicitado o a personas autorizadas para recibirlas en su nombre.

En la distribucion de muestras en hospitales deberan respetarse los requisitos y
procedimientos del hospital en cuestion, los laboratorios deberan tener un sistema

adecuado de control y contabilidad de las muestras que distribuyan.
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1.5.2 Marco Conceptual (Glosario de Términos)

e Protocolo: conjunto de procedimientos especificos establecidos en un plan
preestablecido que se aplican para el mejor desarrollo y realce de las actividades

que se efectdan dentro de un grupo social determinado.

e Médico: Facultativo para prescribir medicinas o farmacos practica la medicina y
que intenta mantener, prevenir y recuperar la salud humana mediante el estudio,

el diagnostico y tratamiento de la enfermedad o lesion del paciente.

¢ Gremio: Es un grupo de personas que pertenecen a un mismo grupo social cuyo
objetivo es comun Se ha sostenido que el gremio fue un precedente del sindicato
moderno.

e Enfermedad: Alteracion del estado de las salud, es un proceso y el status
consecuente de afeccién de un ser vivo, caracterizado por una alteracion de su

estado ontoldgico de salud. El estado y/o proceso de enfermedad puede ser

provocado por diversos factores, tanto intrinsecos como extrinsecos al
organismo enfermo
e Salud: Es gozar de la buena relacion entre el estado psicosomatico y fisico de

un ser humano.

e Visitador Médico: Profesional facultado para realizar promociones de
medicamentos, posee conocimientos cientificos, técnicos, utiliza técnicas de

venta adaptadas al rubro farmacéutico

e Molécula o farmaco: Medicamentos, es una particula neutra formada por un

conjunto de atomos ligados por enlaces covalentes (en el caso del enlace iénico

no se consideran moléculas, sino redes cristalinas), de forma que permanecen
unidos el tiempo suficiente como para completar un nimero considerable de

vibraciones moleculares.
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e Muestra médica: Es la presentacion reducida de un producto farmacéutico
sujeto a promocién y que el visitador médico entrega sin costo a los

profesionales del gremio médico.

e Industria: Grupo de empresas con una labor similar, es el conjunto de procesos

y actividades que tienen como finalidad transformar las materias primas en

productos elaborados, de forma masiva. Existen diferentes tipos de industrias,

segln sean los productos que fabrican.

e Farmaindustria: Arnés(1983) define a la Industria Farmacéutica como la
actividad de fabricacién de medicamentos, tanto de uso humano como
veterinario y la de otros preparados para uso terapéuticos o profilacticos como
esparadrapos, vendas, plantas medicinales. Es un sector que ha seguido
procesos de reconversion de forma gradual, puede afirmarse que es muy
competitiva, moderna y dinamica.

e Callejon y Ortan (1990) Consideran a la Farmaindustria como la industria con
acentuado dualismo: Una actividad intensa en conocimientos vy
consecuentemente de interés estratégico para las economias avanzadas.

e Mercado: es el area o lugar dentro del cual se instalan distintos tipos de
vendedores para ofrecer diversos productos y servicios y en cual los
compradores adquieren dichos bienes y servicios manteniendo estrechas

relaciones comerciales

e Materia Prima: Toda sustancia activa o inactiva empleada en la fabricacién de
un medicamento, ya permanezca inalterada, se modifique o desaparezca en el

transcurso del proceso.

e Medicamento, producto o molécula: Toda sustancia medicinal y sus
asociaciones o combinaciones destinadas a su utilizacion en personas o en

animales, que se presente dotada de propiedades para prevenir, diagnosticar,
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tratar, aliviar, o curar enfermedades o dolencias para afectar a funciones

corporales o el estado de salud.

e Especialidades Farmacéuticas publicitarias u OTC: Aquellas de libre uso y
dispensacion sin receta médica empleadas para el alivio o tratamiento de

sindromes o sintomas menores que no requieren atencién médica.

e Forma Farmacéutica o Galénica: es la disposicion individualizada a la que
adaptan los farmacos y sustancias medicinales para constituir un medicamento
gue puede adoptar la siguientes formas farmacéuticas: comprimidos, capsulas,
viales, soluciones, ampollas, suspension, grageas, spray, pomada, crema, polvo,
colirio, jarabe, tabletas, granulados, aerosol, gel, ungiento, apdésitos, pastillas,

emulsion, elixir.

e Laboratorio:Es el lugar de produccién de las especialidades farmacéuticas, el
local o conjunto de locales que forman una unidad de explotacién con
instalaciones adecuadas destinadas a llevar a cabo las operaciones del proceso
de elaboracion de las especialidades, en forma y condicidon que sefale el

decreto sanitario.

e Direccioén Provincial de Salud del Guayas: Ente regulador de normas

sanitarias privadas y publicas.
e MSP: Ministerio de Salud Publica
e MIES: Ministerio de Inclusién Econémica y Social
e |ESS: Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
e ISSFA: Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas.

e SOLCA: Sociedad de Lucha Contra el Cancer.

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

86




Disefio de un Protocolo Comercial de Desempeno de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

¢ Vendedor: Trabajador de una empresa que realiza una o varias actividades
® como seleccién de nuevos contactos, comunicacién, prestacion de servicios, y

recopilaciéon de informacion.

e Decisor de compra: Persona que se decide los farmacos que se compran de

acuerdo a una necesidad en un hospital o institucién.

¢ Merchandising: Actividades en el punto de venta.
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1.6 Formulacion de la Hipotesis y variables

1.6.1 Hipotesis General

La implementacién adecuada de un protocolo comercial de desempefio de
funciones para representantes médicos institucionales influird para alcanzar los

objetivos trazados por la compania.

1.6.2 Hipotesis Particulares:

1. Conociendo las tareas especificas a desempenar lograra el visitador médico

crecer en el mercado farmacéutico institucional.

2. Conociendo las normativas de la Industria Farmacéutica a nivel local e
internacional puede el Vvisitador meédico desarrollar sus valores éticos de

manera adecuada.

3. Con la correcta segmentacién del mercado el visitador posicionara productos
y marcas en diferentes etapas del ciclo de vida lo que impactara en sus

resultados de productividad.

4. Desarrollando capacidades técnicas en el representante, podra el laboratorio

obtener resultados éptimos y sostenidos en el tiempo.

5. Conociendo las necesidades de los clientes institucionales lograra cultivar

una relacién adecuada con la compania.
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1.6.3 Variables (independientes y dependientes)

Cuadro #1.6 Variables (D - 1)

DEPENDIENTES

INDEPENDIENTES

Conocimiento especifico de tareas del
visitador médico a nivel institucional a

través del protocolo de funciones

Mejoramiento en desempefio de

funciones.

Conocimiento de la normativa local de la

industria

Desarrollo de valores éticos en su

gestién comercial.

Segmentacion adecuada del mercado

institucional

Impacto positivo en productividad por

posicionamiento de productos y marcas

de habilidades

adecuadas en el visitador médico

Desarrollo técnicas

Obtencién de resultados 6ptimos en el

tiempo de gestion institucional

Conocimiento de las necesidades de los

clientes

Logro de buenas relaciones comerciales

Autoras del Proyecto
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1.7 Aspectos metodoldgicos de la investigacion

1.7.1 Tipo de estudio

El presente trabajo es una investigaciéon de tipo participativa, en la muestra
participaran activamente 2 grupos institucionales como es SOLCA y Hospital
Lorenzo Ponce, con su respectivo gremio de médicos y jefes de compra, ademas
representantes de la industria que visitan ambas instituciones, también se conocera

la opinidn de expertos en la industria y de las Instituciones involucradas.

Con la investigacién se destacara los aspectos fundamentales de la problematica
que tiene la empresa en estos momentos, ademas definiremos los procedimientos

ideales para lograr resultados adecuados y sostenidos en el tiempo.

La data recogida a través de encuestas se tabulara para obtener los resultados y
definir lo que ocurre actualmente en el mercado farmacéutico de la zona y a su vez
permitira tomar informacion para desarrollar el protocolo de trabajo comercial para

Instituciones enfocado al cliente tanto interno como externo de la empresa.

Sera un aporte para cada uno de los que conformamos la compafiia y la industria
farmacéutica se hara una combinacion de los métodos analitico y sintético, en
conjugacion con el deductivo y el inductivo, se trata de responder la causa del

problema a investigar.
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Esta investigacion se llevara a cabo a través de una perspectiva cuantitativa con
disefio muestral que permita realizar el estudio de un grupo importante del

segmento del mercado.

Se hara un enfoque cualitativo (entrevistas a profundidad) y cuantitativo en base a
data actualizada o histérica de la empresa, y para nosotras no es experimental
porque se lo implementara en préoximos meses en la compafia a través de las

jefaturas de ventas.

1.7.2 Método de investigacion 1

1.7.2.1 Cientifico teéricos y empiricos

a. El método sera empirico complementario de encuestas y entrevistas también nos

apoyaremos en un test de expertos.

b. Revisaremos estudios documentales sobre la profesion de la visita médica, y la
industria farmacéutica, aprovecharemos informacién de internet y de textos, para

afianzar temas puntuales de la investigacion.

1.7.2.2 Método de investigacion 2:

1. Tedrico: analitico sintético para fundamentar nuestro marco teérico
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2. Inductivo — deductivo: Comenzaremos con encuestas desde nuestra
empresa hacia los colegas del sector y de las 2 instituciones a incluir en el

estudio.

3. Histdrico - légico: Consideramos que muchos visitadores médicos al ser
colocados por su empresa en una Institucion ignoran los pasos a seguir
dentro de esta area de trabajo, considerada vital o el corazéon de los
laboratorios porque permite ingresar moléculas al Cuadro Basico de
Medicamentos, o a la Institucién para que sus médicos inicien experiencia
clinica y logren confirmar la data cientifica presentada por el facultativo,
quizas a través de un estudio de registro, ademas de manejar acuerdos
ministeriales, permitiendo posicionar al farmaco como estratégicamente vy
desde el punto de vista de la comercializacion lo ha disefiado el laboratorio

correspondiente.

Con pena observamos como existen moléculas que pueden ser incluidas dentro de
un Cuadro Basico Institucional y no se lo logra, en algunos casos perdiendo
oportunidades de ventas y a su vez permitiendo que sus competidores logren incluir
sus medicamentos, siendo una problematica con la que nos hemos topado durante

la gestidn institucional.

Vale recalcar que los médicos institucionales son tan importantes como los de la
consulta privada, por tanto debemos elaborar un plan de trabajo continuo y seguro
que nos permita mantenernos en la compafia pero a su vez alcanzando y

manteniendo elevados estandares que requiere la visita médica, para ser
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considerado un excelente elemento en la industria farmacéutica y para obtener

oportunidades futuras.

1.7.3 Fuentes y técnicas para la recoleccion de informacién:

1. La fuente de informacion esta basada en textos bibliograficos que abordan el

tema de la visita médica, ventas, marketing.

2. Se revisara base de datos como close up, relacionado a las prescripciones

por especialidad.

3. Se analizara el criterio de expertos, a través de entrevistas enfocadas a la

actividad del visitador médico y sus necesidades.

4. Se realizara encuestas a médicos, visitadores de la industria, y a decisores

de compras en Instituciones, Directores de Hospitales, etc.

5. La investigacion estara enfocada a los médicos de 2 instituciones importantes
de Guayaquil para conocer la percepcioén sobre los visitadores médicos que
reciben diariamente en su consulta con el fin de entender necesidades

relacionadas a los farmacos en sus instituciones.
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1.7.4 Tratamiento de la informacion:

La informacién que se obtenga a través de la investigacion y a su vez al revisar
bibliografia respectiva para fortalecer los conocimientos, va a permitir sustentar el
marco teérico, y del problema a investigar, se va a estructurar los modelos de las
encuestas de los diferentes autores de los problemas a investigar, se aplicara,
tabulara y analizara los resultados de las encuestas y entrevistas, y finalmente se

comprobara las hipotesis principal y las particulares.

1.7.5 Definicion de la poblacion y la muestra

Poblacién: 2 Hospitales de la Zona Norte de Guayaquil — SOLCA y HOSPITAL
PSIQUIATRICO LORENZO PONCE.

Universo: 3000 personas

Muestra: 94 personas: 2 expertos institucionales, 64 médicos especialistas, 3 jefes

de compra, y 25 representantes de la industria.
Lugar: Guayaquil

POBLACION FINITA

n= 2" Npg
e’ (N-1)+z"pq

__ (1.967*(3000)(0.50)(0.50)  _
0.10%(3000 1) +(1.96)*(0.50)(0.50)
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1.8. Resultados e impacto esperado

Se espera que la investigacion confirme las hipétesis tanto general como
particulares y proceder a implementar el protocolo en la empresa, cuyo fin es lograr
la penetracion y crecimiento adecuado de sus moléculas en el segmento
institucional y a su vez contar con un equipo de representantes médicos motivado y
reconocido, por sus logros obtenidos en el campo, como consecuencia de una
gestién segura paso a paso, con resultados impactantes tanto para el empleado

como para la compaiiia.

A corto plazo: Lograr concientizar a los colegas de la empresa sobre la importancia
de trabajar bajo un protocolo comercial institucional, optimizando recursos para la
obtencion de los resultados tanto personales como laborales en un periodo

adecuado de seis meses.

A mediano plazo: Contar con el protocolo establecido para instituciones brindando
las garantias necesarias, para presentarse ante el gremio médico y decisores
institucionales, con el fin de brindar un excelente servicio a ellos y a los pacientes,
se aspira a que luego de 6 meses de capacitacion los representantes logren

dominar el manejo de una institucion.

A largo plazo: Implementar el protocolo como una normativa establecida a través
del departamento de Entrenamiento, para que le permita al representante desde
que ingresa a la empresa contar con una orientacién adecuada que lo oriente hacia
una buena gestion, con calidad en el servicio, cubriendo las expectativas y

necesidades de sus clientes, lo cual se espera obtener desde el afio 2012.
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CAPITULOIII
2. Analisis, presentacion de resultados y diagnéstico.-
2.1. Andlisis de la situacion actual - Ecuadrug Cia. Ltda.-

Partiendo de la necesidad de posicionarse adecuadamente en el segmento
institucional y de acuerdo a varias investigaciones de mercado que ha realizado la
empresa tiene la oportunidad como multinacional en invertir y crecer en un Pais

demandante de medicinas como es Ecuador.

La empresa Ecuadrug se preocupa en invertir de manera importante en la
innovacién de moléculas, con el fin de beneficiar a mas pacientes a través de la
calidad de vida que les brinda, es por esto que su enfoque esta dirigido a
enfermedades cuya prevalencia va en aumento, las cuales requieren mejores

opciones de tratamiento siendo estas las siguientes:

= Cancer

» Enfermedades Metabdlicas(La Diabetes y Osteoporosis)
» Enfermedades Mentales

* Dolor

= (Cardiovasculares e Infecciones.

Al momento cuenta con 12 moléculas en su paleta de productos, las mismas que
con una gestion de calidad por parte de su equipo de visitadores médicos, podra
alcanzar su meta de ingresar a los hospitales del Estado y posicionar su marca a

través de cada producto.
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2.1.1 Estructura Organizacional Actual

Grafico # 2.1

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA.

INDIA
MATRIZ

MEXICO = BRASIL = EUROPA

COLOMBIA

REGION

REGION
SIERRA

REGION
COSTA

AUSTRO

Autoras del proyecto

EE.UU
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2.1.2 Misién - Visién y Valores de Ecuadrug. Cia. Ltda.-

La Mision de Ecuadrug es suministrar productos farmacéuticos de buena
calidad, permitiendo a los pacientes gozar de una vida mas larga, sana y
activa, y ofrecer a nuestros clientes internos y externos servicios de

excelencia, para satisfacer sus necesidades con efectividad.

La vision de Ecuadrug es ser el socio ideal en crear alianzas estratégicas

para generar riqueza y trabajo de manera ética en el Pais.

Los Valores de la compaiiia son:

&
» La calidad, en nuestros productos farmacéuticos para brindar al

cliente calidad de vida y lograr alcanzar la cima de nuestras

capacidades.

» La transparencia, somos conscientes de lo que decimos y hacemos,

logrando asi la confianza de nuestros clientes.

> El respeto y humildad, al reconocer y cuidar los intereses de cada
persona, valorando la diversidad de ideas y velando por el

cumplimiento de nuestras politicas internas.

Este compromiso siguiendo la honradez, la conducta ética, el caracter moral y la
excelencia, tienen su exponente en el nuevo cédigo de autorregulacién firmado por

las companiias farmacéuticas y que Ecuadrug ha apoyado intensamente.
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2.1.3 Productos.- Cuenta con una paleta de:
» 3 productos para el Cancer
> 3 productos para Enfermedades Metabdlicas
» 2 productos para Sistema Nervioso Central
» 2 productos para dolor

» 2 productos para infecciones diseminadas

2.1.4 Clientes.-

Ecuadrug en la actualidad cuenta con ciertos clientes (hospitales) satisfechos con el
servicio que le brinda a través de su equipo de visitadores médicos, sin embargo un
gran numero se sienten desatendidos, considerando que hay poco interés de parte
de la empresa en hacer conocer sus marcas y posicionarse en un segmento vital

para la salud, como son las instituciones publicas.
2.1.5 Imagen

La imagen actual de la empresa es, ser una compafia multinacional pequefia en el
Pais, con productos nobles para brindar salud de un grupo especifico de pacientes,
que es cautelosa en sus inversiones y portafolio institucional, aun no logra llegar al
nivel de la Matriz en EE.UU.

2.1.6 Canales de Distribucion.-

Ecuadrug se ha esforzado por afios en mantenerse con el servicio de la exclusividad

de su marca a través de Quifatex. S.A. siendo esta una falencia del laboratorio
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porque no le permite crecer mayormente en el mercado, limitandose y no

diversificando su paleta de productos.

2.1.7 Historico de Ventas Ecuadrug al 2010.-

Cuadro 2.1

HISTORICO DE VENTAS ECUADRUG

Comportamiento paleta de productos la compania

2005 | 2'040,90 ¥ 5 0
2006 | 2'906,81 2 S 0
2007 | 2'950,32 2 5 0
2008 | 3'238,62 3 6 SI
2009 | 2'644,00 2 6 SI
2010 | 3'040,95 3 6 Sl

Fuente: Reportes Ecuadrug

2.1.8 Analisis FODA

Se elabor6 la Matriz  FODA con el fin de analizar y detectar oportunidades y
amenazas a considerar para desarrollar un protocolo de asertivo y enfocado a los
objetivos comunes de la compafiia y de cada uno de los visitadores médicos del

area institucional.
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2.1.8.1 MATRIZ FODA

Cuadro 2.2
FODA ECUADRUG ECUADOR

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Ecuadrug.Cia Ltda cuenta con el
prestigio de su marca de 100 anos de
existencia a nivel mundial y 8 afios en

Ecuador

Cuenta con mercados virgenes a nivel
institucional privado, publico y farmacias

Sus productos son innovadores en el
mercado genérico siendo lideres
terapéuticos, estan distribuidos en
unidades de negocio.

Contar con mayor numero de visitadores
médicos y merchandisers para ampliar
cobertura en especialidades, hospitales y
farmacias

Ofrece ayuda a los pacientes, con el fin
de lograr manejo adecuado del
tratamiento y adherencia al mismo
(cuponeras)

Ampliacion del panel a especialistas AAA
por clase terapéutica

Cuenta con su propio Instituto de Ventas
Merchandising y Visita Médica

Entrenamientos constantes enfocados a la
gestion institucional o de gobierno, para
detectar necesidades y oportunidades en
cada instituciéon

Los empleados cuentan con capacitacion
contante con enfoque al area Comercial,
Marketing y Frecuencia Médica.

Ofrecer incentivos por gestion y resultados
institucionales

Los empleados del area comercial son
evaluados constantemente en: producto,
enfermedad, programas de marketing.

Técnicas de Motivaciéon para personal del
area comercial

Salario atractivo dentro de la industria,
asociado a evaluaciones anuales de
desempefio

Premios motivacionales por unidad de
negocio y por productos

Estabilidad Laboral gracias a la poca
rotacion de personal

Promover Plan de Carrera en Ventas y a
otros departamentos de la Compaiiia

Cuenta con los 4 distribuidores
importantes del Pais.

Mayor cobertura nacional y agilidad en los
procesos institucionales a través de los
grandes y pequenos distribuidores.
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DEBILIDADES

AMENAZAS

limitada inversién en unidades de negocio

Inversion masiva en actividades médicas y
por productos de los competidores

Falta de Gerentes Locales de marketing

Gerentes Locales por productos

Investigacion de mercado escasa

Constante Investigacién de Mercado

Toma de decisiones basadas en el
mercado peruano

Toma de decisiones acorde al mercado
ecuatoriano

Politicas restrictivas que impiden realizar
actividades médicas, hospitalarias y
farmacias

Politicas Institucionales amplias y
enfocadas en el negocio

Pocos representantes promocionando los
productos de las diferentes unidades de

Mayor Numero de visitadores médicos 1

negocio representante por producto
Falta de representantes a nivel Cuentan con varios representantes
institucional institucionales

Falta de inversion en productos
posicionados en el mercado

Fuerte inversion en toda la paleta de
productos

Limitado material y/o gimmicks
promocional para instituciones

Material promocional y/o gimmicks de la
competencia presentes en Instituciones

Poco recordatorio de marcas

Amplio recordatorio de marcas

Estrategias Institucionales limitadas

Estrategias institucionales amplias

Autoras del Proyecto
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2.2 Presentacion de resultados y diagndésticos

Para comprobar la hipétesis se realizé encuestas a 3 grupos de participantes en el

circulo de la industria, con roles diferentes pero con un factor comdn como es la

salud de los pacientes y estos son:

1.- Médicos
2.- Decisores Institucionales - Compras

3.- Visitadores médicos de la zona (Industria)

2.2.1 Recoleccion de Informacion

1. Anexos Encuesta 1: para médicos y decisores institucionales.
2. Anexos Encuesta 2: para visitadores médicos institucionales.

3. Entrevista a Expertos Institucionales.

2.2.2 Diagnostico y evaluacion de resultados obtenidos

Se encuestdé a un grupo de médicos, jefes de compra y visitadores de la Industria
Farmacéutica, los hospitales muestra fueron SOLCA, y Hospital Lorenzo Ponce del
Sector Norte de Guayaquil, quienes permitieron conocer las necesidades acerca de

su capacitacion, funciones dentro de su cargo, y necesidades actuales.
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También se entrevistd a representantes de diversas casas farmacéuticas tanto de

D marcas como genéricos, lo que nos permite conocer ambos mercados.

ENCUESTA # 1

DATOS DE LA MUESTRA:

Hospitales: ¢ Instituto Oncolégico — SOLCA
e Hospital Psiquiatrico Lorenzo
Ponce.
Grupo de Estudio: e Médicos Especialistas (64)
e Decisores de Compra(3)
Ciudad: Guayaquil e Sector: Norte
ﬁ
1) Variable: Sexo
Cuadro # 2.1
|
| GRUPO OBJETIVO (40) FEMENINO MASCULINO
SEXO 73% 27%
Grafico # 2.1
i SEXO
|
= FEMENINO
® MASCULINO
™
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e El universo de interés o grupo objetivo en la investigacion es de 67 personas.
e Se logré realizar la encuesta a los 67 especialistas de la institucién, de los

cuales 63 pertenecen al area médica y 4 al area de compras.

e Se pudo observar que el 73 % de los médicos encuestados corresponden al

sexo femenino en ambas especialidades médicas de las 2 instituciones.

2) Variable: Edad

Cuadro # 2.2
GRUPO OBJETIVO (70) 28 — 45 46 — 54 55 -68
RANGO EDADES 42 23 12
Grafico # 2.2
EDAD
60 a2 3
40 - f .
I
20 - |
| 12
0 - g s
28- 45 "2
46-54
55-68

e Se agrupo a los encuestados en 3 grupos ordenados en rangos de edades

desde los 28 afios hasta los 68 afios de edad.
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e Se observo que el grupo de mayor concentracion en ambas instituciones fue

el rango comprendido entre 28 — 45 afios equivalente al 53 % de la muestra.

Esto es positivo puesto que al ser un grupo joven, buscara implementar

nuevas alternativas de tratamiento de ultima generacion.

3) Frecuencia de visita (Ultimos 10 dias)

Cuadro # 2.3
2a5 4a6 7a15 Ningln
GRUPO OBJETIVO contactos contactos contactos contacto
Médico 25 35 0 3
Decisores de Compra 0 0 4 0
Grafico # 2.3

_m Medico_m Decisores de Compra

2a 5 contactos

44 6 contactos

Nuamero de Visitas

74 15 contactos

ningun contacto

e Se solicitd a los encuestados que confirmen la frecuencia de visita que

reciben de parte del visitador médico institucional durante 1 mes.
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) e Se observa que la mayor parte de los médicos encuestados recibe de 4 a 6

contactos, seguido de otros que reciben de 2 — 5 contactos.

e A diferencia de los decisores de compra quienes reciben de 7 hasta 15 visitas
mensuales, considerando la misién del visitador de lograr ingresar sus
productos a la Institucién, con el fin de beneficiar a mayor numero de

pacientes.

4) Expectativa de proxima visita de proxima:

Cuadro # 2.4
o : NO ESTOY
Grupo Objetivo Si NO SEGURO
Médico 56 3 4
Decisores de Compra 4 0 0
Grafico # 2.4

LB
u NO
NO ESTOY SEGURO

Proxima Visita
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S e EI| 89% de los encuestados esperan una proxima visita médica, mientras que

11% no esta seguro o no espera una visita de parte del representante de la
industria. Esto demuestra el gran interés de los laboratorios en no descuidar
1 el territorio y asi estar dentro de los primeros lugares en promocién dentro de

“ la industria farmacéutica.

‘ 5) Obijetivo de la viista médica

Tabla # 2.5
GRUPO OBJETIVO PRODUCTO PRECIOS ROTACION COMPETENCIA
Y
Médico 63 0 0 1
Decisores de Compra 0 5 1 0
Grafico # 2.5
0
COMPETENCIA El
1
ROTACION ’ 0
1 5 & Decisores de Compra
PRECIOS ? ‘ = Médico
PRODUCTO
0 20 40 60 80
A Objetive de la Visita Médica
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e Es importante conocer el objetivo de la visita del representante y se observo

que 63 de 67 médicos encuestados confirman que se les visita para dialogar

acerca del producto, mientras que los 4 decisores de compra coinciden que

el tema de mayor relevancia es el precio de los productos.

6) Nivel de Satisfaccion del Cliente

Cuadro # 2.6
GRUPO Completamente
OBJETIVO Satisfecho Satisfecho Insatisfecho | Comp.Insatisfecho
Médico 10 49 4 0
Decisores
de Compra 3 0 1 0
Grafico # 2.6
| {
Comp.Insatisfecho '0
|
Insatisfecho | T 4
] L & Decisores de
Satisfecho £ s 49 (ompra
] 2 Médico
.
Comp.satisfecho Si:,:_,
0 10 20 30 40 50
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e Se observa que 49 de 67 encuestados se encuentran satisfechos, esto

equivale a un 73%. El

satisfecho.

15% restante se encuentra completamente

e Es decir que el 88% de los encuestados reconoce con satisfaccidn la gestion

del visitador médico.

7) Grado de importancia de la_visita del Representante de la Industria

Farmacéutica en su Institucion

7.1 Actualizacion Cientifica

Tabla # 2.7
Muy Poco
Grupo Objetivo Importante Importante importante
Médico 56 9 0
Decisores de Compra 1 1 0
Grafico # 2.7
60
50
‘ 40
: 30
w Médico
| w Decisores de Compra
20
| 10
[s]
[0}
Muy Importante Importante Poco importante
Actualizacion Cientifica
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7.2 Servicio al cliente

Cuadro # 2.8
Grupo Objetivo Muy Importante Importante
Médico 51 12
Decisores de Compra 3 1
Grafico # 2.8
60
51
50 e
30 : = Médico
. Decisores de Compra
20
12
10 { oS
3
5 1
o i o) A 5
Muy Importante Importante
Servicio al Cliente
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7.3 Ingreso de farmacos

Cuadro # 2.9

Grupo Objetivo Muy Importante | Importante
Total Grupo Objetivo 24 43
Grafico # 2.9

Total Grupo Objetivo

& Muy Importante

I Importante
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7.4 Imagen del visitador médico

Cuadro # 2.10
Muy
Grupo Objetivo Importante Importante importante No aplicable
Médico 41 19 1
Decisores de
Compra 3 1 0
Grafico #2.10
a0 1 i )
35 -
30 - ‘_ .
25 17
20 -
‘: 15 -
E 10 g
| s 4 - 1
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Muy Importante Importante Poco importante No aplicable
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7.5 Empatia
o
Cuadro # 2.11
Grupo Muy Poco No
Objetivo Importante Importante importante aplicable
Médico 44 15 3 1
Decisores de
Compra 1 2 1 0
Grafico # 2.11
u\ | o
| No aplicable | [f ¢
| i
| ‘ 1
Poco importante 3
i u Decisores de Compra
Importante o Médico
Muy Importante |
0 20 40 60
Empatia
| e Se evaluo la importancia que le dan tanto los médicos como los decisores de
|
| compra a la visita del representante de la industria, desde varios puntos de
vista entre los que se consideran relevantes estan;
o
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1. Actualizacién Cientifica: Para los encuestados es muy importante esta

variable, correspondiendo al 85% de respuesta favorable para este interés

entre ambos grupos.

2. Servicio al Cliente: Tanto los médicos como los decisores de compra

califican a esta variable u objetivo de visita, como muy importante (80%)
esto es 54 encuestados y el 20% lo considera importante 13 de 67

encuestados.

3. Ingreso de farmacos: El 64% de los encuestados coinciden en que el

ingreso de farmacos de parte del visitado médico es muy importante y el
36% le da cierto grado de importancia debido al tiempo limitado del

representante.

4. Imagen: La imagen es un factor importante para el visitador médico, el
85% de los encuestado lo califican como muy importante e importante
mientras que el 15% sostiene que es poco importante o no aplica (3

personas).

5. Empatia: El 66% de los encuestados lo considera muy importante, el 25%
importante, el 0.05% poco importante y el 0.014% considera que esta

variable no aplica.
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) 8) Variable: Gestion institucional de farmacos

Cuadro # 2.12

Grupo Objetivo Sl NO
Médico 34 28
Decisores de Compra 4 1

Grafico # 2.12

= Médico

w Decisores de Compra

| Opinion sobre Gestion Institucional VM

e Se observd que el grupo objetivo no conoce sobre la gestion del
representante sobre ingreso de moléculas a la institucién y pudimos observar
que 38 encuestados es decir el 57% tiene conocimiento de esta gestion,

mientras que 29 es decir el 43% no tiene conocimiento sobre la misma.
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9) Variable: Promocién de farmacos por visita médica

Cuadro # 2.13

5-6 1-10
Grupo Objetivo 2-3 FARMACOS | FARMACOS FARMACOS

Médico 41 19 4

Decisores de Compra 1 1 1

Grafico # 2.13

Decisoresde Compra Médico

#2-3FARMACOS
#5-6 FARMACOS
1-10 FARMACOS

El m2 53

e Con relaciéon al niumero de farmacos promocionados por el visitador médico,
se observd que su actividad de promocién se concentra en los médicos, 41
de 63 médicos de los médicos reciben promocion de 2 a 3 farmacos por
visita (61%) seguido por 19 médicos que reciben promocion de 5 — 6

farmacos por visita esto es 30%.

e Por otro lado los decisores de compra coinciden que la promocién de
productos va desde 2 - 10 farmacos en cada visita, lo cual dependera del

status del farmaco en la Institucion.
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10) Recomendaciones en trabajo diario : Criterios del 1 al 5.

Cuadro # 2.14

Mayor #

Actividades

Conocer | Muestras | Gestion | Actividades con

Grupo Objetivo(63) | Institucion Med Compras | Cientificas | Pacientes

Médico 5 4 3

1

Grafico # 2.14
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10.1 - RESPUESTA DE MEDICOS ENCUESTADOS:

e Los médicos recomiendan al representante 3 prioridades como son:

conocer la instituciéon, manejar mayor de muestra médicas porque esto

beneficia directamente al paciente y ademas realizar gestién con sus
farmacos en departamento de compras.

Cuadro # 2.15

Conocer | Gestion | Actividade | Actividade | Mayor #
Institucié | Compra s con s Muestra
Grupo Objetivo (4) n S Pacientes | Cientificas s Med
Decisores de Compra 5 4 3 2 1

Grafico # 2.15

Decisores de..

Gestion Visitador Médico
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cada producto que maneja y finalmente

determinado medicamento.

™ 10.2.- RESPUESTA DE DECISORES DE COMPRA ENCUESTADOS:

11)Conocimiento de Tiempo de ingreso de un farmaco a Institucion

recomiendan

8 Cuadro 2.16
| Conoce del No Conoce
Grupo Objetivo tramite del tramite
! -
' Médico 5 58
Decisores de Compra 4 0
Grafico # 2.16
|
| 60
| so -
40 -
30 - m Decisoresde Compra
= Médico
20 -
10
[e]
Conoce del No Conoce del
tramite tramite
Tramite gestion moléculas
(\\

e Los decisores de compras recomiendan 3 prioridades al representante
de la industria como son: Conocer la Institucion, realizar toda la
gestion de compra por el conocimiento que tiene el visitador médico de

realizar

actividades con pacientes, con el fin de crear conciencia del uso de un
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e Muy pocos los médicos que conocen acerca de los tramites en la

gestion del ingreso de farmacos a una Institucion (5 médicos).

e A diferencia del 100% de los decisores de compra que conocen la

gestion de ingreso de farmacos.

e Se concluye que ambos grupos deben recibir visita de parte del
representante, considerandio la funciébn que cada uno representa o

desempefia en un hospital o institucion.
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DATOS DE LA MUESTRA:

ENCUESTA # 2

Industria Farmacéutica:

Laboratorios Genéricos (7) y

Laboratorios de Marca (8)

Grupo de Estudio:

Visitadores médicos (25)

Ciudad: Guayaquil

Sector: Norte — Hospitales

Muestra

El universo de visitadores a médicos encuestados es de 25 y se lo hizo con el

objetivo de conocer sus necesidades y comentarios acerca del area Institucional.

1. Variable: Edad

Cuadro # 2.17

Entre 20-30 De31a40

Entre 20-30 De 31 a 40 de 41 amas
4 16 5
Grafico # 2.17
EDAD
20 -
15 -
10 -

dedl a mas
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2. Variable: Edad

Cuadro # 2.18

FEMENINO MASCULINO
58% 42%

Grafico # 2.18

SEXO

Femenino Masculino

e De los 25 visitadores encuestados, el 64% de los visitadores se encuentran

en el rango de 31 a 40 lo que demuestra que es un grupo maduro en el area.

e Se pudo observar que el 58% de los médicos encuestados corresponden al

sexo femenino en ambos grupos de las 2 instituciones.

e Esto ha marcado diferencias con respecto a los inicios de la visita médica,

donde el grupo masculino era el mas solicitado por la Industria Farmacéutica.
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3. Tiempo de permanencia en su laboratorio actual

L)
Cuadro # 2.19
De 6
Menos de | meses a Entre1y 3 Entre 3y 6 Mas de 6
6 meses 1afo afnos afnos afnos
8% 20% 28% 8% 36%
Grafico # 2.19
@)
I Menos de 6 meses
E De 6 meses a lano
Entre 1y 3 anos
EEntre 3 y 6 anos
Mas de 6 anos
Del grupo encuestado el 36% ha permanecido mas de 6 afios dentro de un mismo
laboratorio, lo que demuestra que uno de los méviles del visitador es la estabilidad y
la baja rotacion de personal en las empresas donde laboran.
)
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4. Tipo de visitador médico especifico

Cuadro # 2.20

Visitador
Visitador Visitador Médico Mix
Médico Médico (Privado-
Privado Institucional | Institucional) Otros
12% 15% 71% 2%
Grafico # 2.20

TIPO DE VISITADOR MEDICO

12%

= Visitador Médico Privado

2%
Visitador Médico

Institucional

Visitador Médico Mix
(Privado-Institucional)

71% Otros

Del grupo entrevistado el 71% son visitadores Mixtos (Privado e institucional), por lo
que se observa la importancia de estar altamente capacitado en ambas areas:
Retail -Institucional.
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5. Capacidades al ingresar al laboratorio actual

Cuadro # 2.21
Habilidades Conocimiento de la
comerciales y/o Conocimientos Industria Poco
negociacion medicos Farmacéutica conocimiento
41% 26% 27% 6%
Grafico # 2.21

CAPACIDADES TECNICAS

m Habilidades comerciales
y/onegociacion

6%

m Conocimientos medicos

Conocimientode la
Industria Farmaceéutica

® Poco conocimiento

Las habilidades comerciales y negociacion se encuentran dentro de las principales
competencias. El 41% de los encuestados consideran esta capacidad es una de las

mas importantes.
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6. Nivel de formacion

Cuadro # 2.22

ALTAMENTE MEDIANAMENTE
ADECUADA ADECUADA
54% 46%

Grafico # 2.22

NIVEL DE FORMACION

46%

i Altamente adecuada

U Medianamente adecuada

El 54% de los encuestados comenta sentirse altamente calificados a nivel comercial
y negociacion actualmente.

Los resultados muestran la importancia de mantenerse capacitado.
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7. Capacitacion comercial- institucional

Cuadro # 2.23

Sl NO

35% 65%

Grafico # 2.23

¢Recibio capacitacion
comercial-Institucional al ingresar a la compania?

R PO, S

Sl

0% 0% 0% 30%  40%  S0%  60%  70%

Se observé que el 65% de los representantes encuestados no poseia formacion
correspondiente a los procesos de ingreso de farmacos a nivel institucional al
momento de ingresar a sus companias, lo que demuestra la importancia de contar
con una herramienta necesaria para este grupo de representantes.
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8. Mecanismo de ingreso de moléculas a Instituciones por parte de su

empresa.

Cuadro # 2.24

Conocimientos
empiricos (en | Guia de trabajo
base a institucional
experiencia en proporcionada
campo) por su empresa | Confidencial
56% 41% 3%
Grafico # 2.24

¢De qué manera Ud. realiza el ingreso de

farmacos a Instituciones?
Confidencial
. . 3%\
| Guia de trabajo
institucional SR
proporcionada

Conocimientos
empiricos (en

por su empresa / base a
41% . experiencia

diaria)

56%

Mas del 50% de los representantes realiza el ingreso de moléculas en instituciones
publicas en forma empirica.

No existen guias de trabajo en la mayoria de los casos.
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9. Tiempo de reaccién a los cambios de politicas institucionales

Cuadro # 2.25

Toman decisiones de
1 afno Seis meses acuerdo a los eventos
5% 21% 74%

Grafico # 2.25
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40% - — ]
(
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Seis meses

Toman decisiones
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eventos

El 74% de laboratorios probablemente toman decisiones de acuerdo a los
eventos que se presentan a nivel institucional, segun comentario de sus
representantes. Esto muestra una oportunidad para estar preparados ante

cambios y retos en ésta area.
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10. Interés en contar con un protocolo institucional

Cuadro # 2.26

No les
Interesados intereresa
85% 15%

Grafico # 2.26

Necesidad de un Protocolo
Institucional

15%

@ Interesados

CONoles intereresa

El 85% de los encuestados ven de manera urgente la necesidad de contar con un
Protocolo de trabajo Institucional que le permita agilitar sus actividades dentro de las
diferentes instituciones.

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

132




Disefio de un Protocolo Comercial de Desemperio de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

11. Reconocimiento de gestion institucional

Cuadro # 2.27

Si No

48% 52%

Grafico # 2.27

¢Es reconocida su gestion institucional dentro
de su laboratorio?

No

Si

46% 47% 48% 49% 50% 51% 52%

El 52% de los encuestados manifiesta que no se reconoce su gestion, el
ingreso de farmacos a instituciones potenciales, lo que llevaria al
representante a la desmotivaciéon y falta de entusiasmo para obtener nuevos
contratos.

12. Esquema de Bonificacion por logros institucionales

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

133




Disefio de un Protocolo Comercial de Desempefo de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

Cuadro # 2.28

Bonos Premios/
monetarios | Viajes | Ascensos

*

63% 21% 16%
* Adicionales a paquete de comisiones mensuales

Grafico # 2.28

Incentivos que recibe por su gestion
institucional

Bonos monetarios  Premios/ Viajes Ascensos

Los bonos monetarios es una de las formas mas utilizadas para reconocer el
trabajo del visitador, siendo en ésta area la mas aprovechada por los
representantes de la industria.
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13. Informacién valiosa a considerar en un Protocolo de trabajo
institucional

Cuadro # 2.29
Informacion
Informacion sobre Agentes Patologias Todos son
del Hospital compras Decisores frecuentes importantes
5% 8% 29% 7% 50%

Grafico # 2.29

Informacidénrelevante a incluir en el
protocolo Institucional

= Informacion del Hospital  ® Informacion sobre compras
Agentes Decisores = Patologias frecuentes

= Todos son importantes

50%

El 50% de los encuestados preferirian contar con toda la informacion necesaria para
lograr su labor institucional, valoran una herramienta que facilite su trabajo, con
datos como informacion del Hospital, compras, agentes decisores, patologias
frecuentes, etc.
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14. Laboratorios participantes en la Encuesta a Visitadores médicos

Cuadro # 2.30

Mercado de Marcas: Genéricos:
Lilly, Astra Zeneca, Sunfarm, Biomédica,
Merck, Glaxo Recalcine,
Smirthkline, Tecnofarma-
Grunenthal, Sanofi Medicamenta,
Aventis. Roemmers, Bagé.
8 7

Grafico # 2.30

LABORATORIOS ENCUESTADOS

= Mercado de Marcas:
Lilly, Astra Zeneca, Merck,
Glaxo Smirthkline,
Grunenthal, Sanofi Aventis.

Genericos:

Sunfarm, Biomédica,
Recalcine, Tecnofarma-
Medicamenta, Roemmers,
Bago.

Dentro del grupo encuestado se tomaron laboratorios de investigacion como
genéricos, con el objetivo de tener mayor informacion de los diferentes laboratorios

que visitan las dos instituciones.
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2.3 VERIFICACION DE HIPOTESIS.-

e Apoyado en que el 85% de los visitadores médicos encuestados refieren que
con un protocolo comercial de funciones, conoceran y desarrollaran las

tareas especificas que deben desempefar en una institucion.

e Conociendo claramente las normativas legales de la Industria Farmacéutica,
el visitador médico desarrollara y cultivara valores éticos para realizar su

funcién dentro de una institucion.

¢ Realizando la correcta segmentacion del mercado el visitador posicionara las
marcas y productos que se encuentran en diferentes etapas del ciclo de
vida, permitiendo penetrar y crecer en el mercado de manera adecuada lo

cual impactara en resultados sustentables.

e Con la correcta implementacion de una agenda de actividades a implementar
durante 6 meses en la empresa, el representante desarrollara capacidades
técnicas las cuales seran medidas, a través de sus salidas duales con un

buen control de reportes trimestrales.

e El implementar el protocolo de manera adecuada permitira al gremio médico
ser escuchado y atendido en sus necesidades, logrando la empresa cumplir
con el principio de toda comparfia la satisfaccion del cliente, por ser este

ultimo su razoén de ser.

e Se espera que una vez implementado, el protocolo de gestion comercial en
Ecuadrug, y se observe el impacto en el crecimiento y posicionamiento de
sus productos en al area institucional, se pueda proponer posteriormente a
otras empresas de la industria farmacéutica, que si estan interesadas en

contar con un protocolo de trabajo institucional.
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CAPITULO Il

3.- PROPUESTA:

3.1.- DISENO DE PROTOCOLO INSTITUCIONAL PARA EMPRESA ECUADRUG

Ecuadrug. necesita desarrollar un protocolo de trabajo comercial a nivel
institucional que le permita una mayor penetracién y posicionamiento de sus
productos en el segmento del mercado farmacéutico mas complicado e interesante
a la vez, como son las Instituciones, considerando que desde las politicas
gubernamentales hasta los obstaculos que se observan en la compafia impiden
que el representante pueda lograr su cometido, con esta ayuda practica le permitira
desarrollarse a través de tareas que aprendera a desarrollar en el campo, de esta
forma sus habilidades técnicas, éticas, comerciales y de mercadeo seguiran un
patrén de trabajo practico con resultados medibles y sostenibles en el tiempo que

permanece en la empresa y en la industria.

La fundamentacién del protocolo se basa en las necesidades de los clientes y de la
empresa misma, como es crecer de una manera consistente y superando sus

planes ventas asignado anualmente.

Asi mismo el protocolo le permitira superar los inconvenientes que se presentan en
las instituciones durante su gestion diaria, los cuales afectan el desempefio tanto
personal como profesional del visitador médico, evitando la desmotivacion con la
que se encuentra en este momento el equipo de representantes médicos y a su vez

evitar rotacion de personal por falta de incentivos.

Al analizar las variables tanto dependientes como independientes se logro identificar
las necesidades, de los decisores de compra, médicos, jefes, departamentales y del

representante institucional, con lo cual lograra:
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Satisfaccion del Cliente gracias a la buena relacion.

Ayudar a un paciente en su enfermedad con medicina de calidad
Alcanzar las metas por productos

Optimizar recursos y tiempo al conocer procesos institucionales

Disminuir costos

-~ 0 a0 T

Mejorar la calidad de vida de los representantes

Mantener una comunicacion adecuada con los mandos medios y altos de la

©

compaiia.

De acuerdo a lo investigado en el campo y al apoyo recibido de parte de los
expertos institucionales, se propone los siguientes pasos a seguir en una institucion

publica, con el fin de obtener resultados contundentes y sostenidos en el tiempo.
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3.1.1 Fases del Protocolo Comercial Institucional.-

FASES

1 Reconocimiento de la zona de trabajo - Investigacion de Mercado

2 Enlistar hospitales de la zona asignada

3 Realizar un FODA Institucional

4 Gestion Administrativa - mandos jerarquicos de la Institucion
Colocacion de productos que se encuentran en el Cuadro Basico de

5 medicamentos

6 Colocacion de productos fuera del Cuadro Basico de medicamentos

7 Competencia Institucional

8 Ingreso de Farmacos a Bodega de Farmacia

9 Visita Médica Institucional

10 Actividades Médico Cientificas Institucionales

11 Rotacion de Farmacos a nivel Institucional

Autoras del Proyecto
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3.1.1.1 Reconocimiento de la zona de trabajo (Investigacion de Mercado)

Una vez que el visitador médico ingresa a la empresa, es promovido, o cambiado de
posicion, debe realizar un reconocimiento de su nueva zona de trabajo,
implementando una investigacion de mercado, la misma debe realizarse en un

tiempo prudencial y por segmentos:

Los segmentos o el proceso de segmentacion se establecen de acuerdo a 4

criterios:
= Geografico: donde se encuentra el cliente, donde esta ubicado,
= Demografico: cuanto gana, qué tiene, con quién vive, quién es.
» Psicografico: cual es su actitud cotidiana.
» Conductual: como interactia con el producto, cémo lo compra, cémo lo usa,

cémo lo consume, qué es el producto para él.

Para la gestion institucional el representante se enfocara en 3 aspectos:

e Evaluacién de médicos potenciales por prescripciones y patologia (Panel
Médico).

e Hospitales de la zona que compran productos dentro y fuera del Cuadro
Basico de Medicamentos.

e Detectar y conocer las estrategias comerciales y de trabajo de sus
competidores directos de la zona, asi como numero de representantes,
mensajes que llevan a los médicos, perfil de negocio institucional que maneja

cada una de las empresas inmersa en la zona de trabajo.

Debemos recordar que los clientes son el activo de las empresas y que la
Investigacion de Mercado es el puente entre la empresa (laboratorio farmacéutico) y

los clientes (hospitales), de ahi que no se podra obtener resultados positivos en la
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labor diaria del visitador médico, si se obvia este paso de vital importancia, dentro

de las responsabilidades asignadas al Representante.

En la medida que el visitador médico ejecuta estrategias de investigacion en su
zona de trabajo sus conocimientos deben ir en aumento considerando que los
niveles del saber cursan 4 etapas que son: Datos, Informacién, Conocimiento,
Sabiduria.

Vivimos los tiempos de la rapidez y de la precision, las empresas, conforme
transcurra el tiempo exigen mas a sus empleados, por ese motivo es importante que
el visitador médico se encuentre siempre preparado, mas aun si su labor es
institucional porque la gestion es bastante complicada, desde el punto de vista, de
las decisiones que en este campo son influidas por politicas de Gobierno, cambio de

directivas institucionales — farmacias y/o Ministerios.
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3.1.2 Flujograma de trabajo institucional para el visitador médico

Ecuadrug
GRAFICO # 3.1
FLUJOGRAMA INSTITUCIONAL
Reconocimiento de
la zona({l.M)
Rotacion de Enlistar
Farmacos en hospitales de la
Instituciones zonade trabajo
Actividades
Médico ‘ FODA por
Cientificas en . Instituciones

Instituciones

Visita médica ‘ Gestion
Institucional ‘ Instituciones
Ingreso de Ingreso de
farmacosa . productos del

Bodegade k CBNM en
Farmacia Instituciones
f Ingreso de
Competencia Productos fuera
Institucional - delCBNM en

Instituciones

3.1.3. Enlistar hospitales a trabajar en Guayaquil.-

Una vez que el representante médico institucional ha obtenido la informacion

necesaria a través de su investigacion de mercado, la informacion debe ser

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolbégica Empresarial de Guayaquil.

143




Disefio de un Protocolo Comercial de Desempeno de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.

manejada de forma ordenada y estratégica, distribuyendo el tiempo a cada hospital

o institucion de acuerdo a las necesidades del mismo y a las diferentes marcas y/o

productos asignados como potenciales para tal mercado.

En Ecuador existen varios hospitales que son importantes para recibir farmacos de

calidad entre los que se consideran lo siguientes:

INSTITUCIONES DE GUAYAQUIL

# HOSPITAL SECTOR ESPECIALIDAD POBLACION ATENDIDA
Niitos Addultes Nines § Adultos

1 Socieded de Lucha cantra el cancer (SOLCA Morte Onccicgia
2 Hospiial Lerenzo Ponce Nene Psiquiatria Neurolegia
3 Hospital Wilitar Ternitonal Morte Genera
4 Hospial Universianc Norie Genera

Hospital Luis Vernaza horte Genera |

Hospial de Infeciclogie None Genara
7 Hospite! Roberie Giloert Morie (Beneral

i

8 Hospial Teadoro Maldenado Carso (IESS Sur Genera |
9 Hospital Naval Su Genera
10 Hospial Leon Becerra Sut Genera
11 Hospial del Nifio Centro-Su General

Autoras del Proyecto
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DISPEMSARIOSIESS - GUAYAQUIL

| ’ z
# DISPENSARIOSIESS SECTOR ESPECIALIDAD } POBLACION ATENDIDA
7 i - i ,,,,,, j Nifios | Adulios | ,N’iiyg;&hduhmwi
L0l DispansancMore# Norte "
2 Dispansano Letamend = 24 e Genera - B
3 Quspansana Chie = 31 Centro__| o
i 4] L sur 1 Genera l ol

3.1.4 FODA Institucional.-

Autoras del Proyecto

Es importante conocer que existen grupos hospitalarios importantes en la ciudad

con sus propia FODA que debe conocer el representante:

Cuadro # 3.1

FODA INSTITUCIONAL GUAYAQUIL

HOSPITAL ESPECIALIDAD FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
Cugnia con

Aniende nacienies de Ingreso de nuevas | Creacitny convenios

diferente estrato social mol¢ i | emergentes - {MIES)

| Clinicas Privagas con

Coestode consulta$15.00 | megjor nfraestructura
|
Sociedad de Lucha |
contra el cancer Cuenia con personal \

(SOLCA) Oncologia altamentecalificado | 1
Cenvenio cen IESS | rofes

\
Gran Traveciona |
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HOSPITAL ESPECIALIDAD FORTALEZAS OPORTUNIDADES | DEBILIDADES | AMENAZAS
(.
Hospital Lorenzo Psiquiatria y
Ponce Neurologia
Cenvenic con IESS
Gran Trayeciana
D
HOSPITAL ESPECIALIDAD FORTALEZAS COPCORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
Pacientes
reguigren | Pacientessecugjan
: | interconsuitasgue| demalservicio v
| Aliende pacientes de diferente| Mejorar atension medice- | tienen costos escases gie
| estraic social | guirurgica acicionales medicamenios
| 1 Cuenta con
| | personal limitade
| Ingrescdenusves | endiferentes
Hospital Territorial General Coste ce consulta $5.00 molecuias areas Cerniralizazion - Quite
1 Reciben atencion los
| empleacos actives y pasives
sus famiiiares cuentan con
medicina gratuita yio &l 25% de iICantidad excesive| Clinicas Privadas con
gescuento hlayer infrasstruciura de pacientes | mejor infraestructura
} ? Entrenamiento
Continua actualizacion mégico | liayor numero ge lincrementacestos|  limitagoparael
cientifica | profesionaies calificades |paraia Institucion medico
o
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HOSPITAL - | ESPECIALIDAD | FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES | AMENAZAS
®
Hospital Luis Vernaza General Costode cansulia $6 00
songl
Convenic con IESS
Gran Traveciona | ‘; 1sultas las 24 horas gl dig | pacentes
]
HOSPITAL ESPECIALIDAD FORTALEZAS | OPORTUNIDADES 1 DEBILIDADES AMENAZAS
ingresc de nuevas |
moléculas (oportunidad | ‘ Pacientes
1.i&s ge 50 afics de servicio &l para todas la Pracesoleniode  insatisfechos porfalte
pals especiaidass | adouisicionge moleculas | de medicings

llejaraen el sisiemace

atencion hospriaana

Hospital Teodoro
Maldonado Carbo
(IESS) General

uperar confianza de

afihados Privatizacion
Cuenta presupuesto ge
APCIACIONES 48 168 |Pérditia de Fondos ge
vabaadues Dversificaodndefondos | Resgode nversion | rabaiadores
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DISPENSARIOS i
IESS ESPECIALIDAD FORTALEZAS OPORTUNIDADES | DEBILIDADES AMENAZAS

s Cuenta con 108as las

Cigpensans vaigivia

Autoras del Proyecto

3.1.5 Gestion administrativa institucional.-

Una vez que el representante ha seleccionado las principales instituciones del
territorio por productos, debe clasificarlos por grupo hospitalario identificando las
necesidades de cada uno y enfocandolos de acuerdo a la politica gubernamental

establecida para obtener los resultados proyectados.

3.1.6. Ingreso de productos del Cuadro Basico de medicamentos.-

Para que un laboratorio farmacéutico pueda colocar productos en una institucién sus
productos estos deben haber sido calificados y/o ingresados al Consejo Nacional
de Salud (CONASA).

Desde su creacion en 1980, ha promovido la organizacién del Sistema Nacional de
Salud, lo cual en la Asamblea Constituyente de 1998 fue establecido como un

mandato expreso para el estado ecuatoriano.
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La Ley Organica del Sistema Nacional de Salud (LOSNS) aprobada en Septiembre
2002 y el Reglamento a la Ley Organica del Sistema Nacional de Salud, fueron el
producto del esfuerzo politico, técnico y social de las diferentes instituciones y

actores del sector salud.

El Consejo Nacional de Salud, como entidad publica con personeria juridica y
autonomia administrativa y financiera, en el marco de la LOSNS ha desarrollado su
Planificacion Estratégica y ha establecido la Organizacién Institucional por Procesos
como eje conductor de su trabajo, aprobado por la Secretaria Nacional Técnica de
Recursos Humanos y Remuneraciones del Sector Publico SENRES, publicado en
Registro Oficial N° 181 del 5 de Enero del 2006.

3.1.6.1 Funciones del CONASA:

1.- Apoyar al MSP en el ejercicio de las funciones del Sistema Nacional de Salud

como coordinacién, provision de servicios de salud, financiamiento y aseguramiento.
2.- Promover la participacién y control social y el ejercicio de los derechos en salud.

3.- Concretar la aplicaciéon de normas y politicas de salud entre los integrantes del
sistema mediante proceso de consenso y didlogo entre instituciones, organizaciones

y gremios del sector salud.
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Proceso de Aprobacién de Propuestas Sector Salud

Propuestas Técnicas MSP Resoluciones Oficializar Acuerdos

g

Los delegados institucionales son oficialmente nombrados por la autoridad de cada
entidad y el caracter de su representacion es técnica, las actividades cumplidas se
registran formalmente en actas de cada sesion y se orientan en base a la

planificacién estratégica institucional.

El funcionamiento técnico administrativo del CONASA se financia con el aporte del
Presupuesto General del Estado y del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y

cumple con las regulaciones establecidas para la administracion publica.

3.1.6.2 Mecanismos de Organizaciéon y Funcionamiento.-

; Organizadén Autoridad 3y AmbitodeAccién’
Prosidants del Consars M Licerazgo Nacions! par.
Nacicral de Satudl y s ceganizer ¢l Sisteme

el P Nagional de Selvd

Coordinacion Internstauconal
wintersectorial en ot Ambito
dela Saluc

£Qupos oe trabao
conformacos

de cach Institaion
el ector y un coordinacar
POt pane del CONASA

Ciencua y Tecnologia
Booucs
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El didlogo y la concertacion se realiza en dos instancias: el nivel directivo que lo
integran todas las autoridades institucionales y representantes gremiales; un nivel
técnico, integrado por comisiones en las cuales participan los delegados de cada una

de las instituciones del SNS.

El mecanismo de trabajo son reuniones periddicas para elaborar y discutir

propuestas en grupos de trabajo denominados Comisiones Técnicas.

El Directorio del Consejo Nacional de Salud se reune para conocer el informe de
actividades de la Direccion Ejecutiva y con el propdsito de resolver sobre las
propuestas que elaboran las comisiones técnicas, dichas resoluciones son de

cumplimiento obligatorio para todos los integrantes del Sistema Nacional Salud.

Los delegados institucionales son oficialmente nombrados por la autoridad de cada
entidad y el caracter de su representacion es técnica las actividades cumplidas se
registran formalmente en actas de cada sesion. Las actividades de las comisiones se

orientan en base a la planificacién estratégica de las instituciones.

El funcionamiento técnico administrativo se financia con el aporte del Ministerio de
Salud Pdublica y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, recursos que son
manejados con el Presupuesto General del Estado y cumplen con las regulaciones

pertinentes para la administracion publica.
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Consejos Provindales

Consejos
Cantonales

de Salud

3.1.7 Ingreso de productos fuera del Cuadro Basico de medicamentos

> También es importante considerar aquellos farmacos que no encuentran en
el cuadro basico de medicamentos, porque de acuerdo a la ley hay

variaciones dependiendo de la institucion:

> Seguridad Social: para que sean adquiridos deben ser autorizados por la

Direccion Provincial de Salud del Guayas.

> Junta de Beneficencia: aceptan moléculas fuera del cuadro basico previa

gestion u aprobacion de los médicos especialistas.

> Si es una Institucion del MSP; si se trata de medicina para enfermedad

catastrofica la solicitan a través del MIES.

> SOLCA: No la puede subsidiar y el paciente debe cubrir su costo completo.
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> Militares y Navales: Con justificacion por pacientes la pueden adquirir, casos

puntuales.

3.1.8 Competencia Institucional: Es muy valioso que el visitador médico de la
industria recolecte informacién sobre la dinamica competitiva del mercado y a su
vez haga un diagnéstico de la situacién en sus instituciones asignadas, se adjunta

diagrama guia con las pautas a seguir:

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION COMPETITIVA

Mercado | FO DA

Cosnsumidor i
Segmentacion ; ‘ s T
Posicionamiento ' Productos 1
Precios
‘ Distribucion \
Comunicacion ‘

Ampliando el diagrama podemos mencionar los puntos relevantes que el
representante o visitador médico debera obtener en un tiempo determinado en su
zona de trabajo, con el fin de lograr una ventaja competitiva frente a otras

compainias.
% Tipos de mercado.

% Segmento estratégico.

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

153




Disefio de un Protocolo Comercial de Desempefio de Funciones para Visitadores Médicos
Institucionales de la Zona Norte de Guayaquil - Ecuadrug. Cia Ltda.
< Posicionamiento de las diferentes marcas de cada laboratorio.

% Preferencia hacia los productos o servicios que brinda cada empresa

competidora.
¢ Estructura de precio.

% Sistema de distribuciéon que utilizan las empresas competidoras para hacer

llegar sus productos al consumidor.

% Medios publicitarios a través de los cuales llegan al consumidor o usuarios

los diferentes mensajes de los fabricantes o prestadores de servicios.

» Las oportunidades para desarrollar los actuales y nuevos productos, etc.

3.1.8.1 Empresas Competidoras.-
El representante institucional debe conocer y evaluar:

v" Volumen y crecimiento de consumo del mercado en unidades fisicas.

v" Volumen y crecimiento del mercado en unidades monetarias.

v" Cambios importantes producidos en el mercado hospitalario.

v" Que laboratorio es lider del mercado en su clase terapéutica.

v Cuenta él con un producto mejor que su competidor tanto en calidad, precio,

dias de tratamiento, eficacia, entrega puntual.
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v" También debe conocer las relaciones cercanas en la institucion de sus

& competidores entre otros.

v Y evaluar las actitudes de sus clientes con el fin de lograr una ventaja

competitiva frente al competidor.

3.1.8.2 Actitudes y habitos del Cliente.-

Se constituye en la parte medular de todas las actividades de la gestion comercial
de la empresa y de sus representantes, el conocimiento de lo que necesita y desea
el consumidor 6 usuario final, conduce a la realizacion de un Plan Estratégico

Comercial idoneo que permitira alcanzar los objetivos de la empresa.

> Las respuestas a las siguientes preguntas, acercaran al representante de la

industria al conocimiento del colectivo de consumidores o usuarios del producto que

oferta o pretende ofertar:

Quién, como, dénde, cuando, para que compra el producto.
Compra por impulso, por recomendacién, por imagen.
Fuerza de la marca

Lealtad a la marca

Cdmo reacciona ante una promocién, publicidad, precio, etc.

Cbmo valora la calidad del producto

AN N N NN

Cual es su segmento blanco (identificacion de los consumidores o usuarios)
comprensiéon del segmento potencial.

Fuente: Médulo Planificacion Estratégica — UTEG
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3.1.9 Ingreso de Farmacos por Institucion.-

Esta fase del protocolo permite conocer las diferentes politicas con las que cuenta

cada grupo hospitalario, para el ingreso de productos, como se observa a

continuacion:

SOLCA: Publica todas las semanas sus requerimientos y a su vez a la
semana acredita o adjudica los productos a varias empresas.

IESS: Se ingresa productos de acuerdo a la fecha autorizada para el ingreso
de farmacos, generalmente de 8 a 10 dias si s encuentra en Cuadro Basico,

caso contrario el proceso es muy lento.

FF. AA: Ingresan los productos a través del ISSFA en Quito, con compras
mensuales con lo cual se logra proveer a varios hospitales militares a nivel

pais.

JUNTA DE BENEFICENCIA: Ingresa un mes después de ingresada la

solicitud del farmaco al Distribuidor.

DISPENSARIOS IESS: Los productos deben constar en el PAC( Programa
Anual de Contratacion).

3.1.10 Visita Médica Institucional

3.1.10.1 Objetivo

Toda actividad promocional tiene como objetivo:

1.

Informar.- Se refiere a dar a conocer al médico las caracteristicas, ventajas

y beneficios de los productos que se promocionan.
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2. Persuadir.- Consiste en inducir o mover al médico mediante informacién
técnica- cientifica para que prescriba un determinado producto.
3. Recordar.- Es traer a la memoria del médico prescriptor una determinada

marca comercial para que continué prescribiendo.

Dentro de este tipo de visita existen 2 tipos de visitadores:

a.- Aquel que so6lo vende productos (coloca los farmacos en la institucion).

b.- Aquel que visita médicos, realizar actividades de Marketing, y ademas ingresa

productos a cada institucién.

c.- En el caso Ecuadrug. Cia. Ltda. el trabajo esta enfocado en el segundo grupo de
visitadores y para lograr realizar varias funciones recomendamos los siguientes

pasos:
a.- Ruta de Visita Médica.-

Es el plan que debe realiza el visitador médico para entrevistar a los médicos que
conforman su grupo objetivo, de una forma que le permita optimizar su tiempo y

recursos en los desplazamientos.

Por lo general, la ruta de visita la debe elaborar en funcion de un ciclo o periodo
promocional, que es mensual. Debe preparar el material con el cual se visitara al
meédico, para el caso de Ecuadrug. Cia. Ltda, el ciclo tiene una duracion de 3 meses,

por cuyo motivo la planificacion de rutas se la debe hacer al inicio de cada trimestre.
b.- Si el rutero esta bien elaborado:

1) Evitara pérdida de tiempo en desplazamientos innecesarios.
2) Organizara el trabajo de tal manera que sepa como comenzar y terminar su

gestiéon diario.
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3) Determinara la cantidad de trabajo que ha realizado y lo que falta por realizar.

4) Ahorrara recursos.

c.- Para elaborar la Ruta:
a. Agrupara los médicos que conforman un grupo objetivo por:

» Agrupara Hospitales de la Zona(Avenidas, calles y edificios, a tal punto

que las distancias entre el uno y el otro sean lo mas cortas posibles).

b. Reportara aquellos médicos que recibiran 2 o 3 impactos por ciclo

promocional.

c. Llenara su record de ruta diaria que incluye los dias habiles de la semana

para organizar a los médicos segun el dia que seran entrevistados.
d. Organizara a los médicos desde los mas productivos a los potenciales.

e. Luego de elaborada la ruta de todo el periodo o ciclo promocional, la debe
dividir en semanas y dias incluyendo aspectos como nombre del médico,
especialidad, direccidbn y material promocional y muestras médicas a
utilizar durante la visita y para el caso de las institucionales debe incluir en
esta ruta a los contactos institucionales claves como Directores,
HospitalariasJefes de Compra, Farmacia, Bodega, etc. dependiendo de la

institucion.
d.- Ciclo Promocional.-

Es el periodo de visita médica, en el que se establecen las estrategias comerciales y
de marketing a utilizar, especialidades médicas a visitar, material promocional a
entregar, muestras médicas, este periodo puede ser de 54 a 60 dias segun la

estrategia establecida por la compaiiia.
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De alli que la gestion del representante es muy organizada y con parametros de
control que permiten a los jefes departamentales o de Distrito, evaluar siempre a su

equipo.

3.1.10.2 Actividades Médico — Cientificas

Esta es la pendltima fase que el representante debe ejecutar en la Institucion, se
considera que las actividades médico cientificas sirven para fidelizar la marca, creer
mas en el producto y determinar la importancia o no de un medicamento, entre los

que se recomienda las siguientes:

1. Participacion en Staff Médico: (reuniones semanales o mensuales) aportando

con informaciéon médica nueva y veraz de los productos a los médicos de un

servicio o area determinada.

2. Educacién Médica Continua: Es el material cientifico que se presenta en un

ciclo determinado con el fin de actualizar informacién médica, especialmente al

grupo de residentes e internos, personal de enfermeria de un hospital.

3. Barridas Hospitalarias: Seleccionar 1 dia para promocionar una determinada

molécula a todos los médicos de un hospital.

4. Congresos Intrahospitalarios: Colaborar con informaciéon médica - cientifica

actualizada con el fin de posicionar la marca del producto en la Institucién.

5. Cenas Médico- Cientificas: Apoyadas de un speaker u sponsor calificado y

entrenado que pueda hablar del producto, y de su experiencia con un producto

determinado.
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| 6. Visita a Decisores de Compras Hospitalarias: Por especificaciones técnicas de

A los diferentes productos asignados, evaluacién de cantidades a solicitar,

precios especificos para cada Institucion, etc.

7. Contratos: El Representante debe hacer seguimiento a contratos nuevos sean
anuales o semestrales dependiendo de las cantidades necesarias del farmaco,

asi como vigilar la rotacion de sus productos y competidores.

8. Charlas a Pacientes: Participar en actividades educativas para los pacientes

de una Institucién con el apoyo de médicos de la Institucion y un educador en

Salud de los pacientes.

™ 9. Programas de apoyo a pacientes: Campafas de despistaje para ayudar a la

comunidad necesitada de ciertos examenes, sangre, glicemia, densitometrias,

entre otros.

10. Entrega de Muestras Médicas: De acuerdo a los requerimientos de las

diferentes areas que requieran el producto para determinado numero de

pacientes y que pueden beneficiarse de lograr Salud a través de los mismos.

3.1.11 Rotacion de Farmacos

La rotacién de inventarios determina el tiempo que tarda en realizarse el inventario,
es decir, en vender o rotar los farmacos, entre mas alta sea la rotacion significa que
los medicamentos permanecen menos tiempo en la farmacia, lo que es
consecuencia de una constante visita médica institucional sumado a las diferentes
actividades realizadas en la Institucién, que ayudan al médico a recomendar un

farmaco a un determinado paciente.
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Se debe considerar que un medicamento ingresado en una farmacia hospitalaria
sin necesidad, afecta a la institucion porque genera un gasto innecesario desde el
punto administrativo tanto para la institucién como para el grupo hospitalario al que
pertenece, y esto a su vez generara la devolucion del producto e inclusive la

expiracion del mismo.

En gestién de compras y revision de stock en farmacia, una rotacion media para
medicamentos estaria entre quince y treinta dias, es decir una rotacion comprendida
entre indices de 10 y 20, que indican el numero de veces que rota el stock durante

un ano.

También se recomienda intentar que en almacén no haya ningun stock para vender
en un plazo superior a 60 dias y dejar de tener en stock aquellos farmacos de los

cuales en un afo no haya rotado una unidad.

Por este motivo debe contemplarse el seguimiento de stocks de seguridad que

pueden variar en funcién del tipo de producto:

e Para los medicamentos de alta rotacion: de 4 a 6 dias.

e 6 u 8 dias para los productos de rotacion media.

e Para los de baja rotacion se quedaria entre 10 y 15 dias.

e Los productos menos demandados o con una rotacibn mas baja podrian

tener un stock de seguridad de hasta 30 dias.

Para poder realizar una buena gestion del inventario en la farmacia se debe estudiar
y promediar lo dispensado en un afo, lo dispensado 15 dias atras y lo dispensado

en las mismas fechas del afio anterior.

Estos intervalos son requeridos y debidos a la temporalidad de los medicamentos, a
su estabilidad en el tiempo y a la baja incorporacién de nuevos productos al

mercado.
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La labor del visitador médico o representante institucional, es clave para un
laboratorio porque gracias a una buena gestion de trabajo puede lograr, la rotacion
de medicamentos, de ahi que no debe descuidar, ninguno de los factores que
intervienen en la colocacion de un producto o farmaco, asi como la rotacion

adecuada en beneficio de los pacientes que recibiran el producto.

Las diferentes areas como bodega de farmacias, la farmacia en si, el area legal,
financiera, compras y el mismo consultorio médico, hacen que los pacientes puedan
recibir la seguridad necesaria que ellos necesitan, se considera que son areas
interdependientes que haran posible brindarle una atencién, y tratamiento

adecuado a los pacientes que dia a dia visitan una determinada Institucion.

Grafico # 3.2 Rotacion Farmacos

Visitador Médico Institucional I

Autoras del Proyecto
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3.1.12 Implementacion del Protocolo

La empresa ECUADRUG cuenta con buenas moléculas y recursos gracias a la
inversion tanto local como extranjera, y en virtud de esta fortaleza, y por el constante
crecimiento que se puede lograr con cada producto se propone que el protocolo sea
implementado a través del area de Entrenamiento, y apoyados por RR.HH, con el
soporte logistico de Marketing - Finanzas y finalmente que los Gerentes de Distrito
sean los que monitoreen el avance del representante en su gestion a través de los

reportes de calidad.

De esta manera la compafia lograra que cada representante institucional en su
respectiva zona de trabajo aprenda de manera practica y clara a desenvolverse en

este mercado muy competitivo.

En virtud de lo mencionado anteriormente presentamos la agenda de trabajo a
implementar en Ecuadrug. Durante un periodo de 6 meses a 1 afio, se evaluara el
impacto comercial que se logré en la empresa, lo cual permitira posteriormente,

llevar la propuesta de protocolo a la Industria Farmacéutica de la ciudad.

También adjuntamos el presupuesto financiero que nos permitird implementar la
agenda a partir del mes junio del 2011, con evaluaciones periddicas de impacto

comercial y de mercadeo.
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3.1.12.2 Analisis de escenarios Econdmico-Financiero.-

Se establece las siguientes observaciones en el andlisis del protocolo comercial.

(*) Se proyecta que los Ingresos de venta marginales del proyecto seran del orden

del:

2012 2013 2014 2015 2016
Pesimista 4.00% 6.00% 7.00% 7.00% 7.00%
Escenario Normal 7.00% 8.00% 9.00% 10.00% 10.00%
Optimista 8.00% 10.00% | 11.00% 12.00% 12.00%

(**) Se estima que la rentabilidad de la Utilidad Operativa antes de los Gastos del

Proyecto se mantendra en un 15% anual, en base a las politicas

Compaiiia.

internas de la

(***) Para la proyeccion, hemos considerado las siguientes estimaciones de la

inflacién anual.

2012

2,013.00

2014

2015

2016

2.85%

2.75%

2.75%

2.75%

2.75%
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CONCLUSIONES

Después de realizar una evaluacién de las encuestas y entrevistas realizadas al
grupo de especialistas de la muestra, con la finalidad de conocer su nivel de
satisfaccion y necesidades a cubrir por parte de su equipo de visitadores médicos

institucionales podemos concluir lo siguiente:

e Los clientes se sienten relativamente satisfechos con el servicio recibido por
parte de la empresa, debido a la ausencia de representantes institucionales
que realicen mayor gestion de ingreso de farmacos nobles para los

pacientes que asisten a cada centro asistencial.

e Consideran que el laboratorio es ético y cuenta con productos de una marca
muy competitiva frente a otras similares para patologias en aumento, que
puede crecer dentro de la industria con un servicio personalizado al cliente
interno y externo, para lo cual esperan recibir representantes con destrezas

adecuadas para manejarse en este segmento.

e Los médicos recomiendan al representante conocer la institucién, manejar
mayor nimero de muestras médicas y realizar una gestion personalizada de
sus farmacos, el departamento de compras y los decisores de compras
recomiendan realizar actividades con pacientes con el fin de crear conciencia

de la enfermedad y la salud en el pais.

e Para los clientes es importante que se ingresen productos a las instituciones
debido a la afluencia de pacientes que asisten diariamente a cada centro
asistencial, es considerada una gran oportunidad para brindar productos de
calidad sin dejar de lado los programas gubernamentales actuales que

apoyan a la salud del Pais.
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e La actualizacion cientifica es considerada vital para el gremio médico
aceptando visitas de representantes de la industria con calidad y enfocadas

al servicio al cliente.

e Finalmente como se observé en la investigacion los visitadores médicos al
igual que los médicos, decisores de compra y expertos respaldan el proyecto,
porque consideran que un representante de la industria farmacéutica debe
estar actualizado y en constante crecimiento profesional para actuar ante las

necesidades de los clientes.
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RECOMENDACIONES

En este medio tan competitivo, no so6lo basta con ofrecer moléculas de buena
calidad y de ultima tecnologia, sino llegar a cubrir las necesidades y expectativas del
cliente interno y externo, por todo esto la cadena de valor debe enfocarse a la

fidelizacién de ambos grupos, para cual se recomienda:

¢ Implementar un programa adecuado de actividades para capacitar al equipo
de visitadores médicos nuevos y antiguos que no conocen la gestion
institucional con la intervencion de las areas de entrenamiento, ventas y

mercadeo.

e EIl protocolo debe ser revisado y actualizado cada afio, considerando las
leyes politicas y gubernamentales del Pais y de un  grupo hospitalario

determinado.

e Realizar encuestas de satisfaccion al cliente de manera peridédica en cada
area involucrada con el fin de mejorar la calidad de visita médica y gestion

institucional.

e Se recomienda a los Gerentes de Distrito, incluir cronograma de seguimiento
de trabajo institucional en los inicio de ciclo, con el fin de compartir

experiencias, resultados y avances en la implementacion.

e Desarrollar planes de incentivos que motiven a la fuerza de visitadores

médicos de la linea institucional, acorde a resultados logrados por producto.
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C.
Anexo 1
MODELO DE ENTREVISTA A EXPERTOS INSTITUCIONALES — COMPRAS
|
| INSTITUCION:
Ciudad: Sector:
NOMBRE DEL EXPERTO:
™ TIEMPO EN SU CARGO:
1.- ¢Cual considera usted que debe ser el perfil de un representante de la industria
farmacéutica a nivel institucional?
2.- ,Qué es lo que mas aprecia de un representante de la industria durante su visita
y porque?
°o
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3.- ¢Segun su criterio que nivel de preparacion debe tener un representante de la

industria farmacéutica y por qué?

4 .- Qué opinién le merece a usted, el que un representante de la industria cuente

con un protocolo de trabajo a nivel institucional?

5.- ¢ Que recomendaciones le puede dar usted a un representante de la industria

para que sea exitoso en sus gestion institucional?
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Anexo 2

MODELO DE ENTREVISTA A EXPERTOS INSTITUCIONALES - VISITA MEDICA

INSTITUCION:

Ciudad: Sector:

NOMBRE DEL VISITADOR MEDICO

TIEMPO EN SU CARGO:

1.- ¢Cual considera usted que debe ser el perfil de un representante de la industria

farmacéutica a nivel institucional y por qué?

2.- ;Qué es lo que mas aprecia de su gestion como representante de la industria

durante su visita a un institucion?
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3.- ¢Segun su criterio que nivel de preparacion y experiencia debe tener un
representante de la industria farmacéutica que visita instituciones publicas y

privadas, y por qué?

4.- Considera usted importante que los representantes de la industria farmacéutica,

cuente con un protocolo de trabajo a nivel institucional? Y por qué?

5.- ¢ Que recomendaciones puede dar usted a un representante de la industria para

que sea exitoso en su gestion institucional?
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Anexo 3

MODELO DE ENCUESTA A MEDICOS Y JEFES DE COMPRA
INSTITUCIONALES

La informacién que nos proporcione sera utilizada para mejorar nuestro servicio, sus
respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningun
propésito distinto a la investigacién llevada a cabo por las alumnas de la UTEG. Esta
encuesta dura aproximadamente 5 minutos.

1. ¢ Cuantas veces ha sido visitado usted POR REPRESENTANTES DE LA
INDUSTRIA FARMACEUTICA en los ultimos 10 dias?

o 2-3

T 4-5

- 6-8

" Mas de 8 veces

T Es la primera vez

2. ;Cree que le volveran a visitar en los préximos 30 dias?
«Si

~ No

No estoy seguro

. ¢, Por qué motivo/s le han visitado a usted
Para recopilar informacion

3
-
I” Por curiosidad
-

Para promocionar 1 producto

Otro (Por favor
™ especifique)

4. ;Cual es su nivel de satisfaccion general con relacion al Visitador médico de la
Industria Farmacéutica?

¢ Completamente satisfecho
" Satisfecho

" Insatisfecho

" Completamente insatisfecho
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Otros:
-~
5. ¢ Califique el grado de importancia que usted le da a la visita del Representante de
la Industria Farmacéutica en su Institucion?
Muy Poco Nada No
: Importante. . .
importante importanteimportante aplicable
Actualizacion cientifica J I - . .
Servicio al ’cllente-mgreso de ~ R ~ ~ ~
farmacos
Variedad de farmacos ¢ s - . .
Calidad de V|§lta: claray - ~ 2 ~ P
concisa
Imagen del visitador médico r . . .
| Conocimientos . & « .
JJ\, s s g
Empatia con e_l meédicoy - ~ ~ ~ ~
auspicios

6.- En su experiencia considera que los visitadores médicos deben realizar gestion
en las instituciones /u hospitales directamente, para el ingreso de mayor N de
farmacos? Y por qué?

o Si
o No

o Porque?

7.- En su experiencia en general con que numero de farmacos le visita
generalmente un representante de la industria farmacéutica?

o 2-3 5-6

o 7-10 mas de 10
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8.- Que le recomendaria a los representantes de la industria para mejorar su trabajo
diario? Califique de 1 a 5 la importancia de acuerdo a su criterio

o Conocer la Instituciéon () Gestion Compras( )
Donaciones de farmacos( )

o Actividades Cientificas con médicos( ) Actividades con Pacientes(

)

9.-¢, Conoce usted cuanto tiempo toma el ingreso de un farmaco a su institucion ¢,

Acerca de UD:
Edad: Especialidad

Institucion: Cargo
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Anexo 4

MODELO DE ENCUESTA A VISITADORES MEDICOS INSTITUCIONALES

Por favor, responda a esta breve encuesta (5 minutos). La informacion que nos
proporcione sera empleada en la mejora de las condiciones ambientales de trabajo

y en la elaboracion de estrategias de mercadeo.

1.- A que Laboratorio Farmacéutico pertenece actualmente?

Cargo Edad Sexo

2.- ¢ Cuanto tiempo lleva usted laborando en su laboratorio?

Menos de 6 meses De 6 meses a 1 afio Entre 1 en adelante

3.- En su trabajo usted, permanece siempre en el mismo cargo o cambia de

actividad segun las necesidades de la empresa:

Visitador Médico Rp. Institucional Visitador Médico Mixto (Priv.

e Institucional)

4.- Considera usted que en el momento de ingresar a su puesto de trabajo en la

compania contaba con las siguientes capacidades?

Habilidades Comerciales y/o negociacién
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Conocimientos médicos
Conocimientos de la Industria Farmacéutica
Poco Conocimiento de la Industria Farmacéutica

5.- En base a su experiencia de trabajo en la Industria Farmacéutica considera

Ud. que su formacién es:
Altamente adecuada_
Medianamente adecuada
Conocimientos basicos
Nada adecuada

6. Cuando ingresé al Laboratorio recibié capacitacion comercial para visitar

Instituciones:

Si No

Porque

7.- i De qué manera su empresa ingresa farmacos o moléculas a las

Instituciones Publicas?
Empiricamente

De acuerdo a una guia de trabajo proporcionada por su

empresa
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Otros especifique

8.- ¢ Con cuanto tiempo de antelacion su compafiia se anticipa a los cambios de

politicas institucionales, planteando estrategias emergentes?

1 ano

6 meses

w Toman decisiones de acuerdo a los eventos

9. Aportaria para su formacion, el que pueda contar con un protocolo de trabajo

| Institucional

Si

"

No

Porque

10. La compaiiia para la cual usted trabaja reconoce su gestion institucional?
Si
| NO

De qué manera lo hace?

Bonos Monetarios

Premios/viajes Otros
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11. Que informacién considera usted valiosa para incluir en un Protocolo de

trabajo institucional y porque?

a.- Informacion del Hospital

b.- Informacidon sobre compras

c.- Decisores

d.-Patologias Frecuentes

Otros
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Anexo 5

ARBOL GENERAL DEL PROBLEMA

La competenciase aprovechade esta

Precio: dehilidad e introduce moléculas
Precios elevado s debidoalz inversian penéricas amenor coste provocando
eninvestigacian cientifica guerrade preciosen el mercadoy esto
provocaun deshalance.
4 ' J

La compaiiia concentrasu fuerza de

Producto: Z T
3 ventas enciudades principales, estono
Cuentacontres escasos productosa ! permite difundirlapromocion
nivel institucional. ! 2 . e
enciudades "pequenas™.
> /
Plaza: ! Existe errores de caberturapor no

Existe convenio de exclusividad enld  p——— (0N €ON centrosde distribucion,

distribucion de los productos con | estoretrasasa la entregade sus

QuifatexS.A. anivel institucional. | productos.
*
Problema Principal: Promacion: Nose cuenta con suficientes visitadores
No existe un posicionamiento adecuado La gestion de Marketing es direccionada amedicosy agentes comerciales para
del portafolio de productos de fa desde Perti, o cual no permite toma de  "——— cada producte lo que provoca una
Compafiia a nivel institucional. decisiones en gestian de publicidad y sobrecargaenlas actividades y
estaa suvezes nula en Ecuador. aumento de funciones
j y : )
Procesos: Control del equipo de visitadores
No se cuenta con manuales de procesos m—————— medicos es escasoy manejado desde
eneldreade visita médica. Quito.
/ /
Personas: Personal que ingresaala compaiiia na
No hay una capacitacion técnica- | se siente altamente capacitado y con
comercial -institucional orientadaa | pocao nula asesoriaa nivel
) e—c——— 3 : :
maximizarlas ventas. institucional,

lo que provoca desmotivacion.
Politicade Incentivos confusa.

EvidenciaFisica: . i .
E ioslimitad g i ] La incomodidad de las oficinas puede
R O e s ensolonara — provocar malestar enlos visitadores

realizargestion comercial del visitador | médicos
médico. {

Obst. Ma. Auxiliadora Barrera Pita, Ec. Geovanna Espinoza Ramirez; Facultad de Postgrado y
Educacion a Distancia; Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil.

186




‘1nboApno ap (pLnsaadwy pBOIOUIS | POPISIdAIUL [DIDUDISI D UOIPDINPT A OPDIBISOH ap PLINIDS ZaWpy DZOUIAST DUUDAOID T DI DI2LIDEG DIOPDIIXNY "D ISGO /81

‘o10069u ap pepiun ‘EOIpaW EJISIA 9p
Jod A gjnogjow Jod sajeuoionysul Jeuosiad oAsNnuU Bp UQIoB}eIU0D
SOJEJjUOD 8p UQIDUSIIO us SOpeAs|d S0}S0) ‘leuosiad ap ugIoe}ol B}y
‘SBJUaA

op ssjualab so| ap saAel) e [eydsoy
un us ajuejuasaidal |ap ojoeduwl
|2 A pepijes ap uonsab e| uepiw anb

sopodal op saAel} B ‘ajuejussalidal “BOIPOW BJISIA
|op uonsab e| op [Bs}SSWL} 08JONUOW op |euosiad [ap UOIDBAIJOWSSNOE 8P OAIJOBIE SOAUSOUl 8p ueld un ap ejed
Jeuoionyisul
‘oulaIXd "sajuejussaidal| [9AIU B ejuedwos e sp sojonpoud
A ousul SUBIO B UOIOOEB)SIIES ‘SaUOIoN}ISUl SE| Ud|ap [eloJawod odinba |9 Jod SOpEelSIA Uuos ou ap oljojepod [ap opendspe
ap sejsenoud Jejuswajdw| SOpPIOOUODa] UOS OU SO0}ONpoId|[soueeldsoy eidwod ap s8losioap A SOdIPa ojualweuoldisod un 8jsixa ON
ejouajadwod

| B OUIWED Opualge
S9|BjUSLUIBIOUI SSpEPaLISIUS UOD
sajualoed sew e Jepyauaqg ap
opuelap ‘oonngoewle) opeolaw
|2 ojuaitueuoidisod A uooedioiped
ns us owoo Jse ‘ejuedwod

B| 9p SBJUBA 8p sopejnsal ] ‘sojonpoud

SC| Ud sew une opuejoedwllf  gp ejsjed usoouoosep eidwod
‘esaidwa e| BJuand anb| gp sajel A soolpaw ‘sojonpoud

ewa)| SO| UOD sodEWLIE} SO| JUINbpE US € e opejwi| Anw ojuswow

|9p Salopadouod salopeyioe) ap| S4B S uesspiad ‘opuepesap |e ‘sauolon}ijsul e sooewle)
oAode uod ‘[euoionyiysul eaJe [ Us ueJ| ‘sajejousjod so| A sajenjoe op osaibul |9 us |B121aWO0D ‘leuoionyiysul uonsab Jezijeals eled
|euosiad |ap ependspe uoloejoede) S3JUSIIO SO| ‘SJUSPINS BYNSDY odinba |ap saJsjul 0004| SOpeuUaJUS OU SOJIPaW SalopelisiA ap odinbg
‘o)sandoud |euoionyisul ojodojoid ‘elyedwod ‘o2Ipawl
1ep epenospe uoloejuawa|dw| €| op SoAlSlqo so| B opejusuo| JopelsIA [@ eled jeuoionyisul sojuaiwipaoold
oood A opeziueBiossp oleqel] A sauoiouny ap ojoo0joid ap e)e4

BW9|(Oid |[op Ojualieajue|d 9 oxauy

i e e _ e e . ¥

|



881

"linbeAeng ap |elesaldwy edi8ojouda ] pepisiaAlun felouelsia e uploednpa A opessisod ap pelnded zadjwey ezouldss BUURACRS ‘03 ‘Blld BJaLleg BIOPEIIXNY BN 1S40

"g|UBdwWos B| ep salojeA §0] U0 os|woIdWod
£ souojomisu] Ue seo)pedse souoloBN)S SUB [BUOjONIRSU|
ejumuesaidos [ep eued Jod seAlNese Seuoisioep ep BWOL

'gdnoIg) snooy A soulalul sejus|d B sBjsaNoUg

"0UIBIX® BJUB|D [OP UQ|DOBJS[IBS ‘OPRAOW oulell| ejue(|)

*08|LWoIdWod A BZUBIUOD Ue B|qejUs)Shs
odinbe us ofsqus ep ejusjqwes un tBald

='VOISid VIONZaIAS

'80]BUOJON)ISU| 80JoNPOId 80] Bp BIUBA
B) Bied opBoY||eo [Buosiad Un Joue} Ucd BppewoIdwos uedLP
g)je A Beoidwo B ap soAnefqo so] Uoo ophiewoldwod [BuUosIed

‘[BJ}8OLW) USlDBIBEIU| © UQOBAJOW Bp Sela|B)
'leloge] BUIO ‘OBl S1US|[D [Bp UGIOOBSIES 8P [Blseles sBlsenous

‘opeuB|se obies o vied sapep(iqsy
op ojossesep A S8OILOSY SepBpIoBABO 6P [BASBWN} UO)IIPaN

‘opBANOW A opeyjorded [BUOSIa
ISYNOSuad

‘8P
‘8|0 sBnipenog ep |BidJewos odinbe jep ojoooiod jep UgloBidedy

‘[Bi0J0WOD 02|891RA80 B

"upjooB
op seue(d op ugoBjus|dw| ‘sejensowWl; A sejensusu sepodey

*geuojonisu| Ue [B19161W00 ofaqel)
op ojosojold [ap s88B) s8] Op UPIDBIUBLWS W]

"opaoJeul jep ojuswhes ejse Ue upopneuad e] opuelBon
'8py7 ‘8]0 sBhipenog Bied [BUOIONSU| OpBOIBW |Op ofjoleseq

‘ojonpold A pepswiiejue Jod se|eyidsoy ep olawnu ep ojuslaiol|

'S83| 'Bjousdyjeuag ep Bjunp ‘esjog ihbeieng
op SOAB[o seuoiph)isu| Bled |eiouelejeld oloeld uh Jeusiuep

~"S0SHI0Ud

‘ejuejueseldel [op Jeistol e seidwod ‘oronpold

‘sopeZ||ep)) se[suo[ONIsY| SejUB)D 'sBjueA ap sepode! A se[auojaN}|isu] SOJBHUOY op Beim [9p A BOEW BOIB |ap moEo___o _umo>o=: _o_u osauBy| Jod £ pepauwwsjue Jod BpeIOjUS BOSW BHSIA
’ *"NOIDONOHd

‘seuojonyisu]

BJBd OAISN|OXS JOPINGIASIP [8p SBIUBA
ap A BO|paW B)EIA ap [Buossed (B JBjoBdED

“y2Zyid

‘ouselqof ep seopjjod . . . . 'seuojonisu)

*8OAB|D 8OUOJIMIBY] B sOjonpold soAanu ep oselBul|A  seunwiod sopepouajue ‘sopesd 'Bpuelejesd  ‘(jBuojIMIBY) op sonEp mo:o_wmuw_mh_"%wmz_mhoomowhwﬁzhuwm_om: _“__M_WMMMN ue sojonpold ap ofjojeliod Jejusiuesou)
ojuswiBag) opeolsll [ep ojuejwelodwos [ep SjUBISUOD UQIoBNhIBAY ~0.LINAOYd

"gojUs|l> §0| Op peyss| A uoloBziepl 8| gIpueuBLY
68 seuopnIIsy| sB) uo jBousiejeld opeld un opusjueluBp

'BpYT "B)D sBhupenog ep sojonpord
80| 'sA sojonpold ens ep ugjoejos A Bjouejedwod B| ep so[o8ld

‘S§3) 'Blouad)jeusg ep Blunp 'edjog ‘jinbedeng
op 8eAB[D souopnsy) vied |sjousiejeid opssd un leusiusy

‘[BUojonyisu| opedew
ap sauojolpuos 88| A s8|dod se| op Jesed
B8 'sojoald §0] Ua pepAledwos Jousjusly

*"Ol10d

"BzUBljU09 Bleuel o] enbiod sejusioed shs ep
ojuejweles [o Jugno ered Bolew ep sojonpold ualayesd sooipeiN

‘sBjUeA op seplode) & 88]BUOION}IBU| 80JBAUOD

‘ojonpo.d Bpeo Bied sejejousiod sejUS|O Bp OJusWaIo)

‘opeoJoll
[op |euojonyisul ojuewBas [ ue ugeNeued
£ eole\ B] 8p ojus|wBUODISOd |8 JBJBoT

~'0.L180d0ud

*88}UBY|D SOABNU JBYdED epend
o8 ojus} Jod 'sBNOPIOW BBAGNU 6P UQOBAOUU| B B 8B[oBIB
‘loAeW ZoA BPBO §6 BORNHOBLIB) BLISNPU] B] P opedlew [J

‘lenuy A |BJiseles
'lansew|), 'lensusly [BuOjNIRSU| uQIBED A sBlUAA op auodey

“Jojop £ pepjanoried|H 'sisolsodosisO
‘sejaqe|q :sepeoojue swjfojoled ue ‘lopsue oye B
uploBjel Ue [BUOIONINSUI [BAIU B SBJNOBIOW / B € 8p OjusLuelou|

'8py1 B[O ‘Brupenog - nbefens
8P 810N BUOZ B] 8p $8|BUOIONIISU| SOdINBY
soJopeys|A Bied sauojouny ep oyedwaseq

ap [B1216 W09 0]090)0id Un 8p oyasiq

“*NId

. oxauy

®




‘|inbeAeng ap |epesasdwig ea180j0usD ], pepISIBAIUN ‘eIDUBlSIQ & UPIeINp3 A opeiSisod ap pelnaey {zaljwiey ezoudsy BUUBAODS ‘33 ‘Blld BJaieg RIOPE|IXNY ‘Al 1500

BjBojojed Iod £ ojonpoid
hoq mm_mco_oa_um:_ sojeljuoD

oLoNaoyd ‘2

F1aVSNOdSaY S3HOAVOIaNI aa
S0L1S0dOYd) 8TININOJWOD

<NOz_n_mm <zz<>0m0 <mmm_m<m_ _x:_m<_>_ "m_._m<m20&wwm

m_o._mEoo o_ooé d E._wouwocom
_moa >,E:tmnoo ”mu E_m"_

“VoILovL NOIDOY 30 NV-id 18 oXauy

© .J/ )




06T "inbeAens ap [elesaldwiy e2|80|0UIB L PEP|SIBAIUN ‘Bjouels|q & uQloeoNpd A opeigisod ap pelnaed {zedjwiey gzouldsa BUUBAODD ‘03 ‘elld EJBlleq BIOPEJ|IXNY ‘Bl 11500
NSa . oo * ‘ouexe *sopejnsel Jod soojWQuose soAussu) ep ue|d Jelofey Z'
SERMOONLLSN! | ep oo seuouney IEASeInL Sl 19 UPIROBISHES "ug|oRIBeIUl 8P SBPEPIAIOE Bp SPARY e hw BAOW .Mco e mucm_ _Em e . N.\.
STLNVLNISTHATN, o -OPBAROW OUISIU BJUB]ID 6P SepepiAt ? PEATIOU! [BIOGE] BjuaiqLue JeelD |'.
[ensusiy ‘opeuBise oBieo o *0}ix@ ep odinba un |se opue.boj ‘|euosied | opo} eled ejue)suod ugoe)ioeden ep ue|d Jeos(delss £°'9
Wsa
* ojo fensusiN eled sepepljiqey ep ojjo.lese
SHTYNOIONLLLSNI ep ol _m_mwo_csmm I mmm_c_w_.”mu mu o___mamo P "SOIEIdSOH Ue Binliaqeo Jeduwy Z'9
STLNV.NISTudEY » | P OO AR
|ensaw ], ep lesjsewls UQIOIPBIN ‘sejue)ussesdal sO] op sBOJUS) Sapep[igeY A sepeploeded se| JejusLuelou| 1'9
WSa « ojpobeN [ensusiy "ugjooe ep seue|d
SO[BUCIONIISUI SOOI UOD SEOYJIUSIO SSPEPIAOR Jezieey Z2'G
SATYNOIONLILSNI ep sspepjun ap ugjoejua|diyj 'sejensaLL)
SILNVLNISIHdIY « | Jod ssuojuney [ensaWl ], A sefensuswi seliodey 'sojonpo.d Jod £ sejuejuesaidal tod ojosojold |ep ugioeziepusieo A ugoejuswe(duw) L'g
— — —
ejuswelsewes ejuEuBsaIde] *88[BUOION}IISUI SBPEepPIAloE Jezles! eled eueisendnseld epiled e| Jejuswielou] g'y
m._<zs_mn_ .._._._. SOJeIU0D [op Jejseo) [e seldwod
mw LNV, Fm%%mm n_mmﬂ_ ep sejiodey SIUBUUIBLUBLIBS | ep eeug |0 A BOPAW EBIE |8 *S[BUOION)ISU| S8JOSIOBP UOO UQIOR|e) & JRIofoN Z'
'y
ejueljeueweg 58)UB||0 SOASNU ep 0se.bu| ‘pep|jeloedse Jod A soojpew ep eliobe)ed Jod $o1oejued Jeubisy L'y
uglonmpsy| 'sojeuolonsu| sajgesuodsel so| uco soo|Ba)ellse SoNoUJA J8o8|qeIST €'
WNSa . ] op Binjeqos
"gluBjUB! . .
STTYNOIONLILSNI K ejousnoaly [easewll), A |ensusiy hwﬁ Mo«MMMOo_M MMW_MMW””__ EPENdape EOJPSLU BjoUSNOal) 18de|qelss ¢'e
SLNVINISTudId » op selodey *ojonpoud Jod sajejousiod seuojonysu; us enbojug 1'e
op ugorjusweldw)
) eJBojojed Jod A ojonpoid
WSQ & UIULEN eluswiensewlll | sod sejeuooNISU) SOIRAUOD *SeUODN)IsU] U8 ojonpoid Bped ep snjels [op OBIOUOWN 22
SATYNOIONLILSNI op sapepiun *SEp|Oo|GBISe SBLOS} U0o selieeldsolelu) sepepialoe Jeusweidw] |z
SHLNV.LNISIH TN « Jod ssuojunay
e e
’ 'ejoueot n
seicucn 20108 nbskens ap senel
VHIIONYNIL A eoewe op sojer | eluewRnsewL oS "l D ep | ‘sojonpoud ep uooeloduw B] US S0JS0D JIONPeY 2|
VIONIYID L0D SEUOILNG . sauolpnyisu| esed |eiousiejeld
HADYNYIN ALLNNOD « 1uney : oloeid un Jeuejuep *(%5z) seojland seuojpnisu| eled sojoeid ue seuojoeoljuod ap eojjjjod Bun teojdy ||




