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RESUMO

A industria Farmacéutica é um mercado competitivo,
complexo e de investimentos vultosos em pesquisa,
desenvolvimento e produgdo de produtos farmacéuticos.
Uma das principais estratégias da Industria farmacéutica
é a promocdo de seus produtos junto a classe médica,
através dos propagandistas de medicamentos,
profissionais essenciais ao sucesso desta estratégia. O
estudo objetivou comprovar a importancia estratégica
dos propagandistas de medicamentos e as competéncias
necessarias para o bom desempenho desta profissao, de

forma a garantir maior vantagem competitiva, e o
sucesso destas organizagdes. Foram realizadas
entrevistas individuais e semi-estruturadas e uma
reunido de brainstorming, resultando na identificagdo de
46 competéncias, entre conhecimentos, habilidades e
atitudes, que os propagandistas atribuiram maior
importancia, sendo assim consideradas mais relevantes e
essenciais para o desempenho das atividades dos
propagandistas farmacéuticos sob suas perspectivas.

Medicamentos.

PALAVRAS-CHAVE: Industria farmacéutica, Marketing farmacéutico, Propagandistas Vendedores de

THE PHARMACEUTICAL INDUSTRY AND THE STRATEGIC IMPORTANCE OF THE
PROPAGANDISTS OF DRUGS: STUDY WITH EMPLOYEES IN NATAL/RN

ABSTRACT

The Pharmaceutical industry is a competitive, complex
and major investment in research, development and
production of pharmaceutical products. One of the main
strategies of the pharmaceutical industry is the
promotion of their products to the medical profession,
through propagandists medicines, essential to the
success of this strategy professionals. The study aimed to
demonstrate the strategic importance of the
propagandists of medicines and necessary for the proper

performance of this profession skills, to ensure
competitive advantage, and the success of these
organizations. Semi-structured individual interviews, and
a brainstorming meeting were held, resulting in the
identification of 46 competencies, including knowledge,
skills and attitudes which the propagandists attributed
greater importance and therefore were deemed most
relevant and essential to the performance of activities of
pharmaceutical propagandists under its prospects.

KEYWORDS: Use Pharmaceutical industry, Pharmaceutical Marketing, Drug Propagandists sellers.
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1 INTRODUCAO

O mercado farmacéutico é um dos mais competitivos, complexos, rentdveis e inovadores da
atualidade. Neste mercado atuam grandes corporacdes mundiais, que chegam a investir bilhdes de
ddlares no desenvolvimento e comercializagdo de seus produtos (DAS, 2011). A pesquisa, o
desenvolvimento e a produc¢do de medicamentos sao fundamentais para a manutengao da saude
das pessoas. Este € um mercado em que o consumidor do produto nem sempre o escolhe, pois na
maioria das vezes quem define o produto a ser usado pelo paciente, é o médico, que prescreve o
medicamento que ele avalia ser o mais adequado. Kremer et al., (2008) defendem que os recursos
direcionados ao marketing farmacéutico se justificam por possibilitarem aos fabricantes
farmacéuticos mais inovadores, a oportunidade para recuperar seus altos investimentos com
Pesquisa e Desenvolvimento (P & D), servindo inclusive como um canal de comunicacdo para educar
os médicos e expor aos consumidores as informacdes que podem melhorar os resultados de saude,
e para isso realizam acdes promocionais e comerciais juntos aos médicos que sdo os prescritores
dos medicamentos e junto aos canais de distribuicio competentes (farmdcias, distribuidores)
buscando alcancar os objetivos planejados.

Com a expans3ao da economia e a globalizagdo, as empresas que atuam no mercado
farmacéutico deslocaram seus investimentos para varias partes do globo, especialmente os paises
em desenvolvimentos, também chamados de BRIC'S, visando se aproximar dos mercados
consumidores (CIVANER, 2012).

No Brasil, observa-se o aumento de investimentos destes laboratérios farmacéuticos, a
medida que aumenta o poder aquisitivo da populagdo. Com a chegada de novos laboratérios,
observa-se também um aumento na oferta de oportunidades de trabalho, especialmente para a
area do marketing farmacéutico, e para os propagandistas vendedores de medicamentos, que sdo
os profissionais responsaveis pela geracdo da demanda de medicamentos, através das visitas que
fazem aos médicos.

E importante ainda destacar, o aumento do nivel de exigéncia das empresas, buscando
profissionais cada vez mais competentes e “identificados com este mercado”. Diante de tais fatores
e para a organiza¢ao acompanhar as mudangas do mundo do trabalho, Kobayashi (2010) afirmam
gue os profissionais devem ser cada vez mais qualificados, atualizados, de forma que os
investimentos realizados revertam para manutenc¢ao da salde e competitividade da organizacao.

A problematica a ser questionada refere-se a importancia estratégica dos propagandistas de
medicamentos e quais as competéncias necessarias para trabalhar neste mercado, de forma a
contribuir para a competitividade das empresas farmacéuticas. Dessa forma o presente artigo tem
por objetivo comprovar a importancia estratégica destes profissionais e identificar as competéncias
necessarias aos profissionais da propaganda médica, e delineados os seguintes objetivos
especificos: identificacdo de competéncias individuais; classificacdo de competéncias em
conhecimentos, habilidades e atitudes; e caracterizacdo das atividades dos propagandistas.

O artigo estd estruturado da seguinte maneira, a primeira secao trata da introducdo, a
segunda secdo versa sobre a fundamentacdo tedrica, com destaque para estratégia, recursos
humanos e competéncias, a terceira secao apresenta a metodologia, a quarta secao traz a discussao
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e os resultados da pesquisa, a quinta secdo apresenta as consideracdes finais e, em seguida, sdo
relacionadas as referéncias utilizadas.

2 ESTRATEGIA, RECURSOS HUMANOS E COMPETENCIAS

Em mercados altamente competitivos como o da industria farmacéutica, Porter (1980)
destaca que as empresas enfrentam fortes pressdes dos 6rgdos reguladores governamentais, das
associacoes profissionais, das redes sociais, bem como a pressdo competitiva de seus
concorrentes, além é claro da necessidade de desenvolver e comercializar o mais rapido possivel
seus produtos, em razao das patentes concedidas para a pesquisa.

Mintzberg et. al., (2008) assinalam que ocorre uma influéncia mutua entre as organizagées
e as estratégias, e que as estratégias sdo constituidas a partir de arcabouco organizacional ja
existente; podendo ser reavaliada em um dado momento pela gestdo estratégica. Isto pode ser
condicionado, tanto pela necessidade de mudanc¢a como pela sobrevivéncia da organizacao.

Assim, a administracdo estratégica exerce um papel importante na caracterizacdo dos
diversos e complexos processos organizacionais, contribuindo para a criacdo de uma gestdo focada
na eficiéncia e na busca de melhores resultados. Assim observa-se que hd uma importante relacdo
entre a gestdo estratégica de uma organizagao e as realidades da organizagdo. Portanto, os seus
pontos fortes e fracos, as suas oportunidades e ameacas devem ser consideradas como ponto de
partida para a formac¢do de uma nova estratégia para a gestao.

Empresas escolhem estratégias voltadas para atender necessidades internas e externas,
guando as estratégias adotadas sdao voltadas para atender as necessidades dos clientes, é preciso
gue o publico alvo seja bem definido, a fim de melhor atendé-lo, mesmo considerando que estas
necessidades mudam rapidamente. (ZHOU, BROWN, DEV, 2011). Davies et. al., (2010) evidencia que
uma boa estratégia para melhor atender as necessidades de seus clientes é a introducdo de praticas
de gestdo de relacionamento, a fim de "correspondé-los".

Com relacdo as estratégias de marketing adotadas Green, Whitten e Inman (2012)
evidenciam que quando a organizacdo direciona estas estratégias a fim de atender novas
perspectivas do mercado, mesmo com o foco para o cliente, observa-se a necessidade destes
participes do mercado serem rapidos para se adaptar a nova realidade. Neste mesmo sentido,
Morgam (2012) destaca que o uso apropriado e eficaz de estratégias de marketing aliada ao bom
planejamento estratégico favorece ao sucesso das organizagoes.

Wright e Mcmahan (2011) evidencia que nesses ambientes competitivos, os recursos
humanos das empresas se tornam mais importantes para o sucesso das organizacdes. Uma
importante acdo a ser adotada pelas organiza¢des, buscando melhorar o seu desempenho é a
gestdo estratégica dos recursos humanos, que segundo Guest (2011) tem um impacto direto e
positivo sobre desempenho da organizagao.

Neste mesmo sentido, Khaliq et al., (2011) afirma que um dos principais objetivos da gestao
estratégica de recursos humanos é o desenvolvimento de melhores praticas para gerar altos niveis
de comprometimento e desempenho nas pessoas, buscando desenvolve-las e assim contribuir de
forma efetiva para tornar a organizacao mais competitiva.
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Desenvolver pessoas é torna-las mais competentes, através do desenvolvimento de
conhecimentos, habilidades e atitudes, que as facam mobilizar essas competéncias no momento
exato, para a resolucdo de um problema especifico, para a consecucdo de determinado objetivo,
em fim, em busca do alto desempenho profissional. (FLEURY e FLEURY, 2004).

Segundo Wood Junior e Picarelli Filho (2004, p. 106), os conhecimentos “constituem um
conjunto de conceitos, técnicas, teorias e metodologias relacionadas ao trabalho. E o saber
adquirido, que pode ser transmitido e aprendido.” Os mesmos autores conceituam habilidade como
“a capacidade de realizar uma tarefa ou um conjunto de tarefas em conformidade com
determinados padrées exigidos pela organizagdo.” As atitudes estariam relacionadas a capacidade
do individuo de aplicar os conhecimentos e as habilidades que possui em seu ambiente de trabalho.

Le Boterf (2003) defende que, por abarcar conhecimentos, habilidades e atitudes, a
competéncia é algo que pressupde um continuo movimento, uma mobilizagdo constante de
diversos saberes para aplicacdo a uma situacdo especifica. Segundo esse autor, a competéncia é
sempre uma “competéncia para” alguma coisa.

Dessa forma, a estratégia surge vinculada as competéncias da empresa, enquanto o seu
desdobramento em competéncias atravessa niveis hierdrquicos e equipes de trabalho. A efetividade
da organizacdo resulta da capacidade de articular o seu direcionamento estratégico com as
competéncias da empresa, dos grupos e as competéncias individuais. Portanto, estabelecer o
direcionamento estratégico, alinhado a competéncias organizacionais e desdobrado em
competéncias, sugere pensar sobre a cultura organizacional e o modelo de gestdao (MOURA e
BITENCOURT, 2006).

Para o presente estudo, considera-se competéncia como um conjunto de conhecimentos,
habilidades e atitudes que proporcionam ao profissional — neste caso, o propagandista vendedor de
medicamentos — um melhor desempenho de suas atribuicdes funcionais com eficiéncia no
desenvolvimento das atividades e eficacia nos resultados do trabalho.

Assim as organizacdes situadas em ambientes competitivos precisam definir a sua estratégia
e as competéncias necessdrias para implementa-las, num processo de aprendizagem permanente.
Para este processo é importante compreender que ndo existe uma ordem de precedéncia, mas um
circulo, em que uma alimentaria a outra mediante o processo de aprendizagem. (FLEURY e FLEURY,
2004).

2.1 Competéncias individuais

Competéncias individuais sdo aquelas que dizem respeito a cada um dos profissionais da
organizacdo. S3o as competéncias que o individuo possui por sua formacao educacional, por sua
criacdo familiar, por sua biografia J&4 as competéncias de negdécio referem-se a compreensdo que
um individuo deve ter em relacdo ao “negdcio” da organizacdo, aos objetivos organizacionais, assim
como uma compreensdo do ambiente politico e social que cerca a organizacdo (ZARIFIAN, 2001).

Neste sentido o bom profissional deve incorporar competéncias, ou aperfeicoar as que ja
possuem, de acordo com a sua vivéncia no ambiente de trabalho. Assim, percebe-se que ha uma
troca entre a organizacao e as pessoas, onde os dois lados tém participacdo efetiva no processo de
crescimento profissional, gerando beneficios para ambos, pois a melhor capacitacdo dos
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profissionais pode se traduzir num melhor desempenho de seu trabalho, aumentando a
produtividade.

Assim sendo, a responsabilidade profissional aparece mais uma vez como fator
preponderante para o desenvolvimento das competéncias do individuo. Além disso, os profissionais
de qualquer area precisam de autonomia para a tomada de decisdes, visto que estardo se
deparando continuamente com situa¢des ndo planejadas ou que fogem a rotina do trabalho.

2.2 Gestdo por competéncias

O conceito de competéncias essenciais das organiza¢des surgiu com Prahalad e Hamel
(2004), na década de 1990. Essas competéncias sao um conjunto de habilidades e tecnologias que
resultam por aportar um diferencial fundamental para a competitividade da empresa. A
identificacdo e o desenvolvimento de competéncias sdo fatores indispensaveis para que a
organizacdo possa definir suas estratégias de atuacdo frente a um mundo complexo e em constante
transformacao.

Prahalad e Hamel (2004) argumentam ainda, que as empresas podem identificar um nimero
relativamente pequeno de competéncias bdsicas que lhes ddao uma vantagem estratégica
sustentdvel no mercado. A gestdo de competéncias ganha importancia e é percebida como um
modelo gerencial derivado da Teoria da Gestdao Baseada em Recursos, dando énfase aos individuos
gue trabalham nas organiza¢Bes, como atores determinantes para aumentar a sua competitividade.

Bitencourt (2006) assinala que os elementos que se destacam no desenvolvimento de
competéncias podem ser resumidos e associados ao desenvolvimento de conceitos, habilidades e
atitudes. Sendo assim, demandam capacitacao e se traduzem na capacidade de mobilizar recursos
em praticas de trabalho; implicam em articular recursos e servem de incentivo visando melhores
desempenhos. Além disso, produzem guestionamento constante e desencadeiam um processo de
aprendizagem individual, na qual a responsabilidade maior deve ser atribuida ao prdéprio individuo.
Desse modo, as competéncias sdo transferidas e consolidadas por meio do relacionamento com
outras pessoas (interacao).

2.3 Modelos e técnicas para identificacdo de competéncias

A Gestdao de Competéncias pode ser um importante instrumento para a identificagdao das
necessidades de conhecimentos individuais e institucionais, e o consequente desenvolvimento das
pessoas com vistas ao alcance dos objetivos organizacionais. Podem ser utilizadas em organizacdes
publicas e privadas, por meio da aplicacdo de diferentes modelos, técnicas e métodos, o que exige
gue as empresas e os profissionais desenvolvam competéncias essenciais necessarias para conviver
e trabalhar. Neste sentido, o estudo das competéncias essenciais apresenta-se como uma
importante estratégia para a busca do aumento da competitividade de qualquer organizacdo no
mercado.

Diversos autores, entre eles Fleury e Fleury (2004) e Dutra (2004) destacam a importancia
do Gerenciamento baseado nas competéncias. Dois modelos americanos: o American Society for
Training and Development — ASTD e o Competency-Based Management foram os primeiros a serem
destacadas, para identificacdo das competéncias.
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Depois de mapeadas as competéncias, devem ser identificadas aquelas que serdo objeto de
acoes de desenvolvimento. O Gerenciamento Baseado nas Competéncias busca identificar os
padroes de eficacia visiveis nas acdes praticadas pelos funciondrios mais eficazes.

As pesquisas na drea de Gestdao de Competéncias envolvem diferentes abordagens,
compreendendo a visdo de gestores, funcionarios e clientes. Para a identificacdo de competéncias,
as metodologias e técnicas adotadas tém como caracteristicas: observacdao de comportamentos de
funcionarios de alto desempenho para delineamento de suas qualidades; uso de entrevistas
focalizadas ou semi-estruturadas; técnicas de brainstorming e brainwriting; survey; e modelamento
por especialistas.

2.4 A propaganda médica — Uma estratégia da industria farmacéutica

A industria farmacéutica se utiliza de diversas estratégias de marketing a fim de aumentar
as suas vendas de medicamentos, nos mercados em que atua (DAS, 2011). No quadro 1 sdo
destacadas algumas destas estratégias de marketing utilizadas pela industria farmacéutica
objetivando o maior crescimento de suas vendas e manterem-se mais competitivas, frente a seus
concorrentes.

Em uma sociedade capitalista, a industria tem todo o direito de buscar aumentar a sua
participacdo no mercado, maximizar seus lucros, e usar estratégias adequadas visando alcangar
estes objetivos. A industria farmacéutica ndo é diferente das demais, mesmo atuando com saude
humana, o objetivo é aumentar os seus lucros, e para isso precisa convencer os médicos a
prescreverem com maior frequéncia os medicamentos mais caros. (BRODY, 2005).

Para isso, o marketing farmacéutico que é o responsavel por produzir informacgdes técnicas
e cientificas sobre novos produtos e novas descobertas para os médicos, atua de forma importante
no desenvolvimento de a¢Ges estratégicas visando atingir esse objetivo.

Quadro 1: Estratégias do Marketing Farmacéutico

ESTRATEGIA ACAO

Propaganda direta consumidor Meios de comunica¢do (midia impressa, radio, televisdo, internet etc.);
Visita de Propagandistas de Medicamentos aos consultérios médicos,
clinicas e hospitais;

Anuncios em PublicagGes Anuncios pagos em publicagdes médicas, ndo médicas, revistas e journals;
Matérias escritas por jornalistas veiculando assuntos de interesse da
Industria farmacéutica;

Propaganda de modo ostensivo ou subliminar de um produto
(medicamentos). Muito utilizado em filmes e novelas

Eventos Médicos Realizagdo de reunides, simpdsios e patrocinio de congressos médicos.
Fonte: Dos autores, baseado em (WAZANA, 2000; FUGH, 2007; PALACIOS, 2008; GAGNON, 2008; SANVITO, 2012)

Propaganda Médica

Matérias imprensa leiga

Merchandising

E estas estratégias sdo realizadas pela forca de vendas da industria farmacéutica, os
propagandistas vendedores de medicamentos ou representantes farmacéuticos, que sao
considerados o principal elo entre a industria e os médicos. Esses profissionais sdo contratados,
treinados, avaliados e remunerados para atender os interesses das empresas farmacéuticas
(BRODY, 2005).

Os representantes farmacéuticos ou propagandistas de medicamentos que visitam os
médicos para promover seus medicamentos e convidam os médicos para jantares e distribuem

HOLOS, Ano 30, Vol. 4 322



HEKIS ET AL. (2014) H [l L [l S

ISSN 1807 - 1600

canetas, e outros presentes visando influenciar médicos para prescrever seus produtos mais que os
das empresas concorrentes. Esta estratégia de Marketing claramente eficaz e é comum em um
ambiente de um mercado altamente competitivo. Neste sentido surgem algumas dificuldades, a
partir de diferentes crencas e valores e interesses existentes entre médicos, pacientes, e terceiros,
incluindo a midia e industria farmacéutica (NEELAN, 2012).

A promog¢ao médica realizada pelos propagandistas de medicamentos junto aos médicos e
outros profissionais de saude, a fim de promover seus medicamentos, evidenciando suas indica¢des
e vantagens é uma eficiente estratégia utilizada para aumentar as suas vendas e melhorar os lucros
das empresas. O trabalho destes propagandistas consiste em visitar os médicos periodicamente,
visando promover e propagar os produtos produzidos ou distribuidos pelas industrias, levando
informacgdes técnicas sobre produtos existentes e novos produtos. (BRODY, 2005; MEDAWAR, 2002;
WAZANA, 2000; MAGUIRE, 1999).

A Organizacdo Mundial da Saude (OMS) define a propaganda médica como sendo, todas as
atividades informativas e de persuasdo por parte dos fabricantes e distribuidores, cujo efeito é o de
influenciar a prescricao, fornecimento, compra ou uso de medicamentos (NORRIS et al., 2007).

Rey (2010) evidencia que o setor farmacéutico concentra seus investimentos e seus esforgos
para desenvolver medicamentos para tratar doengas crdnicas, que exigem prescricdes continuas, e
por periodos mais longos. J4 Palacios (2008) destaca que o uso de técnicas sofisticadas de
propaganda e marketing e as rela¢des estabelecidas entre médicos e representantes farmacéuticos,
podem trazer danos aos usuarios de medicamentos, portanto evidencia a importancia da regulagao
da propaganda médica.

No Brasil, ha uma resolucao que estabelece uma distingdo: para medicamento de venda
direta ao consumidor, sem necessidade de prescricdo médica, a propaganda pode ser dirigida ao
consumidor; se houver necessidade de prescricio do medicamento (com ou sem retencdo de
receita), a propaganda deste sé podera ser dirigida a profissionais habilitados a prescrevé-los, em
veiculos restritos a estes (BRASIL, 2000, 1977).

O marketing farmacéutico e as relacdes entre médicos e propagandistas de medicamentos
tem sido bastante discutida na literatura, evidenciando o debate sobre o confito de interesses entre
os usudrios de medicamentos: pacientes, e a industria farmacéutica, que através do marketing
farmacéutico planeja uma série de tecnicas de promog¢ao e propaganda a fim de conquistar a
preferéncia dos médicos na hora da prescricao dos medicamentos. A utilizagdo de brindes, amostras
gratis, convites para eventos, almocos, e presentes é o ponto central deste debate. (WAZANA, 2000;
PALACIOS, 2008; GAGNON, 2008; FUGH, 2007).

3 METODOLOGIA

O estudo foi realizado com base em pesquisa qualitativa (entrevista semiestruturada) e
aplicacdo da técnica de brainstorming, objetivando-se a expressdo de idéias, pensamentos e
opinides pelos proprios profissionais. Do ponto de vista dos objetivos a pesquisa é caracterizada
como descritiva, uma vez que visa descrever caracteristicas de determinado fendmeno e
estabelecer relacbes entre varidveis. O tipo de amostragem utilizada é nao-probabilistica e
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selecionada por tipicidade (VERGARA, 2000), uma vez que serdo utilizados os préprios sujeitos que
desenvolvem as atividades de propaganda médica no mercado de Natal.

Procurou-se adotar no presente trabalho o modelo preconizado por alguns autores (DUTRA,
2004; FLEURY, 2004), segundo o qual as competéncias podem ser levantadas com base em seus
componentes de conhecimentos, habilidades e atitudes.

O universo da pesquisa foi composto pelos profissionais que trabalham na propaganda
médica na cidade do Natal, RN Brasil. As informagdes sobre as competéncias funcionais foram
coletadas baseando-se em 47 propagandistas vendedores de medicamentos, do universo de 25012,
correspondendo a 18,8% dos profissionais que trabalham na propaganda médica em Natal. Estes
profissionais desenvolvem seu trabalho através da visitagdo aos profissionais de saude,
principalmente médicos das diversas especialidades, onde promovem e divulgam produtos
farmacéuticos produzidos pelas industrias farmacéuticas.

3.1 Entrevistas

Como primeiro procedimento de coleta de informacdes sobre competéncias individuais foi
realizado uma entrevista individual e semiestruturada com trinta e cinco propagandistas de
medicamentos farmacéuticos. Para a entrevista semiestruturada, foi utilizado um roteiro composto
de: cabegalho com as informagdes sobre instituicdo de ensino, identificacdo do curso de pds-
graduagdo, nome do pds-graduando e titulo do trabalho ao qual a pesquisa esta vinculada;
definicdes de competéncia organizacional e competéncia individual; e a questdo a ser respondida:
“Com base nas atividades tipicas do Profissional Propagandista-vendedor, quais sdo as
competéncias que vocé considera importante para um Propagandista vendedor”.

Os trinta e cinco propagandistas foram entrevistados individualmente, em momentos e
locais diferentes, de acordo com a sua conveniéncia. Inicialmente, foi feita uma breve explanacao
sobre os motivos de realizacdo do trabalho, do que se tratava e destinava a pesquisa. Foi ressaltado
gue as informacbes fornecidas seriam utilizadas estritamente para os objetivos da pesquisa
académica.

3.2 Brainstorming

O segundo instrumento desenvolvido foi baseado na técnica de brainstorming, a fim de que
fossem levantados os componentes de competéncias (conhecimentos, habilidades e atitudes) entre
os préprios profissionais que desenvolvem as atividades de propaganda médica. Buscou-se também
estimular aos profissionais fornecerem uma variedade de ideias, livres de julgamentos, acerca do
problema.

A sessao de brainstorming foi realizada, no periodo vespertino, com a participacdo de 12
propagandistas vendedores de medicamentos, reunidos no SINPROVERN (Sindicato dos
Propagandistas Vendedores de medicamentos do Rio Grande do Norte).

1 TAtuam 250 propagandistas-vendedores de medicamentos em Natal/RN(SINPROVERN)
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No inicio da sessdo foram dadas informacdes sobre os motivos de realizacdo do trabalho, do
gue se tratava e destinava a pesquisa. Foi destacado que as informacdes fornecidas seriam utilizadas
estritamente para os objetivos da pesquisa académica. Apds isso, foi colocada a seguinte questao:
“O que vocé considera que um propagandista vendedor deve conhecer saber fazer e ter atitude
para fazer, para o bom exercicio de suas atividades” e, em seguida, solicitado que esses profissionais
emitissem suas opinides.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Esta secdo apresenta as Competéncias identificadas nas entrevistas com os propagandistas
de medicamentos, bem como, Competéncias identificadas no brainstorming.

4.1 Competéncias identificadas nas entrevistas

Nas entrevistas, foram identificadas 46 competéncias, nos quesitos conhecimentos,
habilidades e atitudes, conforme Quadro 2. Dentre elas, 6 competéncias foram consideradas
relevantes pelos propagandistas, sendo citadas com frequéncia superior a 60% pelos entrevistados.
No quesito conhecimentos, destacam-se como mais relevantes as competéncias: técnicas de
vendas; técnicas de planejamento; técnicas de propaganda; e técnicas de negociacao.

No quesito conhecimentos os itens: técnicas de negociacdo; técnicas de vendas; técnicas de
propaganda; e técnicas de planejamento foram consideradas relevantes, obtendo mais de 60 %, o
gue indica a importancia destas competéncias na visdo dos propagandistas. Estas competéncias
estdo relacionadas ao uso do conhecimento ligadas as atividades diarias dos propagandistas, tais
como: fornecer informacgdes de forma eficaz e eficiente ao maior nimero possivel de profissionais
de saude.

Para isso eles preparam as suas atividades, promovem seus produtos através das técnicas
de propaganda, materiais promocionais, brindes, presentes a fim de obter a prescricdo médica, que
é fundamental para aumento das vendas e consequente alcance das metas planejadas pela
empresa.

E importante ainda destacar que as empresas farmacéuticas trabalham estas competéncias
de forma frequente em seus treinamentos, fornecendo esses conhecimentos técnicos aos seus
profissionais, buscando transformar essas competéncias individuais em competéncias Uteis a
organizagao.

Outra competéncia que também foi identificada foi composicdo de produtos, em que os
entrevistados acreditam que é essencial se conhecer a composicao farmacéutica dos produtos, para
poder dialogar, informar e convencer os médicos, a prescreverem seus medicamentos.

No quesito habilidades foram destacadas as competéncias: boas relacdes humanas e a
capacidade de comunicacdo, com um percentual acima de 60 %. Os resultados apontam para uma
preocupacdo dos profissionais com a forma que se comunicam e de como se relacionam com seus
clientes.

Fica evidente a importancia atribuida pelos profissionais propagandistas as habilidades de
relacionamento pessoal e de comunicacdo, competéncias ligadas as suas atividades diarias. Com
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base nesses dados percebe-se que conhecer e saber lidar com pessoas é bastante importante para
o bom desempenho desta profissdo, assim como conhecer e saber se comunicar de forma clara,
concisa e com transparéncia para com seus clientes.

Neste mesmo quesito, cabe considerar a importancia percebida pelos propagandistas as
seguintes competéncias: trabalhar sobre pressido; capacidade de criar; boa meméria; capacidade de
sintese de ideias; e capacidade de tomar decisdes, que também sao consideradas relevantes, apesar
de terem recebido um score menor, na visao dos profissionais.

A questdo da habilidade das pessoas em trabalhar sob pressao é uma das novas realidades
do mundo moderno, e na industria farmacéutica é bastante evidenciado, em razdo da grande
competicao e dos altos investimentos em pesquisa e desenvolvimento realizado, pelas empresas, e
gue estabelecem metas para que sejam alcangadas pelos seus colaboradores em busca da maior
rentabilidade.

No quesito atitudes nenhuma competéncia alcancou o score de 60%. Entretanto, empatia,
ética profissional e iniciativa obtiveram 54 % e a integridade 51%, sendo assim as competéncias mais
citadas.

As competéncias: ética profissional e integridade, também foram consideradas relevantes,
0 que evidencia a preocupacao destes profissionais com as questdes de conduta profissional e as
relacdes com médicos, colegas e pacientes. A questdo da ética tem ganhado bastante atencao, em
razdo das discussdes que tém sido levantadas, por pesquisadores e estudiosos com relagao dos
limites e das condutas aceitdveis dos profissionais propagandistas de medicamentos, na busca do
convencimento dos médicos para a prescricdo médica, e inclusive através do fornecimento de
amostras gratis, brindes, presentes e prémios em troca da prescricao.

Outra competéncia que vale a pena destacar é a Empatia, que também é considerada como
uma competéncia bastante relevante, demonstrando que os profissionais associam a questdo da
empatia com o melhor desempenho de suas fungdes.

Quadro 2: Demonstrativo das entrevistas com 35 Propagandistas de Medicamentos

CONHECIMENTOS Importancia %
Técnicas de Vendas 77%
Técnicas de Planejamento 71%
Técnicas de Propaganda 66%
Técnicas de Negociagao 60%
Lingua Estrangeira 54%
Composicdo dos produtos 54%
Informatica e Internet 49%
Boas Maneiras 43%
Re!agoes humanas, nc.>rmas sobre a pAroflssao, técnicas de memorizagdao, Noc¢des de Menor que 40 %
saude humana, Cortesia, Bom Portugués.

HABILIDADES Importancia %

Boas relagdes humanas 77%
Capacidade de comunicagao 69%
Trabalhar sob pressao 54%
Boa Memoria 51%
Capacidade de sintese de ideias 51%
Capacidade de tomar decisdes 49%
Dirigir veiculos 46%
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Elaboragdo de relatérios, Capacidade de aprendizagem continua, Capacidade de inovar,
Capacidade de criar, Senso de organizagdo, Trabalho em equipe, dedicacao integral, Menor que 40%
Concentragado, Raciocinio Légico.

ATITUDES Importancia %
Empatia 54%
Etica Profissional 54%
Iniciativa 54%
Integridade 51%
Motivagao 49%
Flexibilidade, Boa Apresentacdo Pessoal, Espirito de Equipe, Postura Profissional,
Entusiasmo, Disciplina, Responsabilidade, Comprometimento, Dedicagdo, Bom Senso, Menor que 40 %
Paciéncia.

Fonte: Dos autores.

4.2 Competéncias identificadas no brainstorming

Ao se avaliar os resultados obtidos do brainstorming foram identificadas 38 competéncias,
sendo 8 no quesito conhecimentos, 11 no quesito habilidades, 19 no quesito atitudes. Destas
competéncias identificadas no Brainstorming, destacam-se 10 que foram as com maiores
percentuais de relevancia atribuidos pelos propagandistas de medicamentos, obtendo frequéncia
superior a 30 %.

Ao se analisar estas competéncias de acordo com os quesitos: conhecimentos; habilidades;
e atitudes foram obtidos os resultados apresentados no Quadro 3. Outro ponto interessante a
destacar é que competéncia que obteve o maior escore foi trabalhar sob pressado, que foi citada por
42% dos participantes, sendo considerada a mais relevante.

Quadro 3: Demonstrativo do brainstorming dos propagandistas

CONHECIMENTOS Importancia %
Saber se Comunicar 33%
Relagdes Humanas 33%
Técnicas de Vendas 33%
Informatica e Internet 25%
Saber Negociar 25%
Planejamento 25%
Lingua Estrangeira, Bom Portugués. Menor que 20%
HABILIDADES Importancia %
Trabalhar sob pressao 42%
Boas relagdes humanas 33%
Capacidade de comunicagao 33%
Dirigir veiculos 33%
Trabalho em equipe 25%
Capacidade de tomar decisbes 25%
Elaboragdo de relatdrios 25%
Senso de organiza¢do, boa memodria, criatividade, dedicagao integral. Menor que 20%
ATITUDES Importancia %
Comprometimento 33%
Empatia 33%
Entusiasmo 33%
Boa Apresentagao Pessoal 25%
Disciplina 25%
Etica Profissional 25%
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Responsabilidade 25%
Integridade 25%
Motivagdo 25%

Bom Senso, concentragdo, flexibilidade, iniciativa, dedicacdo, postura profissional, Menor que 20%
espirito de equipe, forca de vontade, ambicdo, paciéncia.

Fonte: Brainstorming com propagandistas de medicamentos.

No quesito: conhecimentos 3 competéncias foram consideradas mais relevantes: relagdes
humanas, técnicas de vendas e saber se comunicar.

Os resultados mostraram que os propagandistas atribuiram mais importancia a algumas
competéncias, a saber: relagdes humanas, técnicas de vendas, saber se comunicar, dirigir veiculos,
trabalhar sob pressao, comprometimento, empatia e entusiasmo.

Nesta técnica também foi observada a importancia atribuida a técnica de vendas e relagbes
humanas, observando que estes profissionais encaram suas atividades como uma atividade
mercantil, isto é, atividade com um fim comercial, e no caso da industria farmacéutica levam
informacdes sobre doencas, tratamentos, produtos e servicos, visando ganhar a confianca destes
prescritores, que influenciam de forma direta os consumidores, os pacientes Ainda que foram
citadas também: relacionamento pessoal e capacidade de comunicagdo, que sdao competéncias
complementares as ja mencionadas anteriormente, saber se comunicar e ter conhecimento de
relagdes humanas.

E interessante destacar, a importancia do conhecimento em uma lingua estrangeira,
preferencialmente o Inglés. Percebe-se que muitas empresas sdo de origem multinacional e
desejam que seus funciondrios possuam estas competéncias, pois num mundo globalizado a
capacidade de relacionamento com pessoas de diversas culturas, é um fator muito forte na
adaptacdo, até porque que estas empresas utilizam estudos internacionais, e termos técnicos em
inglés.

Assim, como algumas destas empresas ja oferecem oportunidades de levarem seus
melhores funciondrios para participarem de reunides fora do pais, assim como para promové-los a
funcBes de gestdo, e nestes casos o inglés é essencial, ja que existe a necessidade destes gestores
participarem de reunides com diretores das empresas, e até mesmo com acionistas, e que boa parte
deles sdo estrangeiros.

No quesito Habilidades as competéncias trabalhar sob pressdo, boas relagdes humanas e
capacidade de comunicagao se destacaram, no nivel de importancia atribuido pelos propagandistas.

Trabalhar sobre pressdo pode ser explicado, em razdo do alto nivel de exigéncia e
acompanhamento dos resultados neste segmento, e ao fato das empresas estarem cada vez mais
exigentes em relacdo a produtividade, destes profissionais, chegando inclusive a contratar empresas
de auditoria para identificar os habitos e as prescricdes dos médicos, visando medir o impacto de
suas estratégias e a eficiéncia das visitas de seus propagandistas aos médicos.

J4 boas relagdes humanas e capacidade comunicacdo demonstram que os propagandistas
de medicamentos acreditam estas habilidades sdo necessarias para influenciar e convencer os
médicos, a ter uma conduta que favoreca aos seus interesses, isto é, prescreva os medicamentos
qgue eles indicarem, através das visitas e das informacgdes que fornecerem.
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No comparativo dos 2 instrumentos aplicados, foram extraidos os dados apresentados no
Quadro 3, demonstrando 15 competéncias, divididas em conhecimentos, habilidades e atitudes,
gue foram citadas com maior relevancia.

Conforme evidenciado por Fleury e Fleury (2004), as competéncias ligadas a Conhecimentos
sdo aquelas ligadas ao saber fazer e ao conhecer, as ligadas as Habilidades sdo aquelas relacionadas
a ser capaz de fazer, e as competéncias identificadas com o quesito atitude sdo aquelas que
demonstram a capacidade de realizar e demonstram habitos das pessoas.

A pesquisa apontou ainda que as competéncias técnicas de vendas, boas relagdes humanas,
saber se comunicar ou capacidade de comunicac¢do e trabalhar sob pressdao foram as citadas com
maior relevancia em ambos os procedimentos.

Identificou-se que a competéncia considerada mais relevante em ambos os instrumentos de
pesquisa foi técnicas de vendas. Este resultado indica que o conhecimento das técnicas de vendas
é essencial para o bom desempenho desta profissdo, conforme evidenciado por (BRODY, 2005;
MEDAWAR, 2002; WAZANA, 2000; MAGUIRE, 1999; NORRIS, 2007), em estudos ja realizados. Esta
competéncia relacionada com as atividades de vendas: conhecimento das necessidades dos
clientes, beneficios e vantagens do produto e ser capaz de manter relacbes comerciais com os
médicos.

Técnicas de planejamento e de negociacdo sdo competéncias associadas a saber fazer,
conhecer. Saber planejar e negociar estao ligadas ao dia-a-dia dos propagandistas, que antes das
visitas, precisam planejar, as chamadas “pré-visitas”, com os roteiros didrios e semanais e o perfil
do seu cliente. J& o conhecimento das técnicas de negociacdo, é necessdrio para que os
propagandistas contornem os questionamentos e convengam os médicos a prescreverm seus
medicamentos.

O estudo demonstrou que o propagandista de medicamentos deve ser capaz de falar e
escrever num idioma diferente do seu, visto que a maior parte das empresas farmacéuticas é
multinacional, além do dominio das ferramentas de informatica e internet que sdo essenciais, para
comunicagao e pesquisas.

As competéncias boas relaces humanas, boa memdria, capacidade de comunicacao,
trabalhar sob pressao e capacidade de tomar decisdes se destacaram como aquelas mais relevantes
no quesito habilidades, em ambos procedimentos. Estes resultados demonstram que além de saber
fazer, os propagandistas precisam ter a habilidade de fazer, e estas competéncias citadas
evidenciam a importancia da construcdo e manutencao de boas relagdes com os médicos e pessoas
envolvidas nestas relacdes.

Para serem capazes de transferir conhecimentos os profissionais precisam ler bastante,
estudar e reter conhecimento de forma constante e continua, portanto, ter uma boa meméria é
relevante. Para a construcdo de boas relagdes humanas e para conseguir transferir de forma mais
eficaz e efetiva o conhecimento é preciso ser capaz de se comunicar bem.

A propaganda médica é uma profissdo em que os profissionais transferem informacdes
sobre doencgas e medicamentos, e neste caso é fundamental ter a habilidade de criar e manter boas
relagdes com as pessoas, e se comunicar de forma clara e objetiva. Estes relacionamentos entre
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médicos e propagandistas sdo construidos diariamente através de respeito e de condutas éticas,
baseados em empatia, integridade, neste sentido. (PALACIOS 2008).

Vale ainda ressaltar que as competéncias empatia, integridade e ética profissional, que estao
ligadas a conduta dos profissionais também foram citadas com relevancia em ambos os
procedimentos, demonstrando a preocupacdo destes profissionais com relacdo a questdo do
comportamento e da sua conduta profissional.

Quadro 4: Competéncias mais relevantes identificadas em ambos os instrumentos (entrevistas e brainstorming).

CONHECIMENTOS HABILIDADES ATITUDES
Técnicas de Vendas Boas relagdes humanas Empatia
Técnicas de Planejamento Boa memoria Etica Profissional

Técnicas de Negociagao Capacidade de comunicagao Iniciativa
Lingua estrangeira Trabalhar sob pressao Integridade
Informatica e Internet Capacidade de tomar decisGes Motivagdo

Fonte: Dos autores.

Neste sentido ter empatia, e ética profissional nas relagdes com os médicos evidencia a
importancia da conduta ética, visto que nestas relacdes comerciais, cientificas e pessoais ha um
risco de conflito de interesses, conforme evidenciado por Wazana (2002) e Norris et al., (2007).
Assim sendo a competéncia integridade, que significa ser integro, ter conduta correta também surge
com relevancia na visao dos propagandistas.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

O estudo identificou as competéncias essenciais aos profissionais propagandistas
vendedores de medicamentos da industria farmacéutica que atuam em Natal, na perspectiva dos
mesmos. Ao todo foram identificadas 46 competéncias, das quais 35 foram citadas nos dois
procedimentos de pesquisa, e 15 competéncias foram as que os propagandistas atribuiram maior
importancia.

Estas competéncias foram: técnicas de vendas, técnicas de planejamento, técnicas de
negociagdo, lingua estrangeira, informatica e internet, boas relagdes humanas, boa memédria,
capacidade de comunicacdo, trabalhar sob pressdo, capacidade de tomar decisGes, empatia, ética
profissional, iniciativa, integridade, motivacao.

Neste sentido, as competéncias foram identificadas e divididas em Conhecimentos,
habilidades e atitudes, conforme quadro 3. O conhecimento das técnicas de vendas, técnicas de
negociacdo e técnicas de planejamento, competéncias relacionadas com o saber fazer, e as
atividades didrias dos propagandistas de medicamentos, que precisam planejar o seu trabalho,
saber negociar e saber identificar as necessidades de seus clientes, e demonstrar as vantagens e
beneficios dos produtos que ele estd promovendo.

Para isso, é preciso ter a habilidade de criar e manter boas relagdes humanas, ser capaz de
se comunicar de forma clara e objetiva, e trabalhar sob pressao, em razdo da alta competicdo deste
mercado. E assim sendo algumas atitudes demonstraram ser essenciais para isso: A empatia, a ética
profissional e a integridade que sdo competéncias ligadas ao comportamento e as condutas.
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Dentre estas se identificou aquelas que estdo mais ligadas aos profissionais, a sua formacao
educacional e familiar, isto é as competéncias individuais, que neste caso sdo: A Empatia, Etica
Profissional, Iniciativa, integridade e ainda a caracterizacdo do trabalho e das atividades diarias dos
profissionais que atuam na propaganda médica, visitando e promovendo produtos farmacéuticos
aos profissionais de salde, usando suas técnicas de propaganda, seus equipamentos de tecnologia
da informacdo e negociando a com seus clientes, em busca da prescrigao.

Observou-se ainda, que estes profissionais em suas atividades didrias desempenham
atividades de bastante complexidade, que exigem o uso destas competéncias para o alcance dos
objetivos pré-estabelecidos, através das metas que a eles sdo impostas pelas empresas
farmacéuticas. Neste sentido, as suas atividades sao caracterizadas como propaganda, marketing e
venda.

Considera-se, portanto, que a identificacdo das competéncias essenciais da propaganda
médica contribui de forma importante para que a industria farmacéutica possa melhor estabelecer
suas estratégias, comunica-la de forma mais eficiente a sua equipe, bem como para seus
colaboradores, os propagandistas de medicamentos. Assim sendo é necessdrio que sejam
desenvolvidos manuais de ensino, treinamentos e capacitacdes para que toda a forca de vendas da
industria farmacéutica esteja mais consciente das competéncias essenciais necessdarias para que os
propagandistas farmacéuticos sejam mais competitivos e eficientes no exercicio de sua profissao,
contribuindo de para que a sua organiza¢ao possa obter os melhores resultados possiveis, sendo
agentes competentes para implementar as estratégias de marketing, propaganda e promogado de
medicamentos planejadas pela organizagao.

Através deste trabalho percebe-se a importancia que estes profissionais possuem para o
alcance dos resultados da industria farmacéutica, que realizar grandes investimentos em pesquisa,
desenvolvimento, marketing e treinamento, e neste sentido acredita-se que é preciso aumentar os
investimentos em treinamento e capacitacdo de seus colaboradores que atuam na propaganda
médica, para torna-los cada vez mais capacitados e alinhados com as novas realidades deste
mercado e com 0s objetivos organizacionais, e em especial o aumento dos seus lucros e da sua
participacdo no mercado.
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