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Resumen

El proyecto de investigacion tuvo como objetivo determinar la influencia del marketing
digital de las farmacéuticas en la automedicacion de antihistaminicos, analgésicos y sueros de
rehidratacion oral en jovenes de la Generacion Z de Bogota, Colombia. Se trata de un estudio
mixto, cualitativo y cuantitativo, desarrollado en dos fases. En la primera se analizaron los canales
digitales que utilizan las compafiias farmacéuticas para mercadear sus productos y en la segunda
fase se estudiaron las fuentes de informacion que utiliza la generacion Z en Bogota para la
automedicacion de los productos analizados, enfocando principalmente en la razones y causas de
la practica de la automedicacién. La poblacién estuvo constituida por jovenes entre 18 y 23 afios
(Generacidn Z) de la ciudad de Bogota. EI tamafio del universo es de 842,256 personas y tomando
en cuenta un nivel de confianza de 95,5%, se obtuvo una muestra de 299 personas. El instrumento
implementado fue una encuesta y los datos obtenidos fueron analizados en gréficas, estadisticas
descriptivas y en nubes de palabras, logrando conclusiones validas sobre la hipotesis. Los
resultados permitieron descubrir y confirmar la relacion entre los canales de marketing digital
farmacéutico y la automedicacion de la muestra estudiada, siendo las redes sociales las principales
fuentes de informacion; la relacion entre la falta de advertencia o informacidon relevante en las
estrategias digitales de promocion, la decisién del consumo y la alteracion de las dosis del mismo
sin prescripcion médica. Se plantearon oportunidades de mejora para que las compafiias
farmacéuticas mejoren sus campafias de marketing en cuanto a rendimiento, efectividad y
educacion a sus consumidores, evitando asi incurrir en practicas de automedicacion e informacion

falsa.
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1. Introduccion

La presente investigacion se refiere al tema de la influencia del marketing digital farmacéutico
en la automedicacion, que se puede definir como el consumo de medicamentos sin prescripcion
médica o previamente utilizados, modificando la dosis y el tiempo del tratamiento prescritos por
un médico. La caracteristica principal de este tipo de este marketing es establecer una estrategia a
través de canales digitales como redes sociales, paginas web, comerciales de television, entre otros,

para inducir a los consumidores a la compra de los productos médicos con o sin necesidad.

Para analizar esta problematica es necesario mencionar las posibles causas de la
automedicacion las cuales seran objeto de estudio durante la investigacion. Una de las principales
causas que se van a analizar es la falta de educacidn o conocimiento acerca de la importancia de
la ingesta de medicamentos, las posibles consecuencias o alteraciones en la salud. El objetivo
principal de investigacion es “Determinar de los factores de marketing digital que influyen en la
generacion Z para la automedicacion de antihistaminicos, analgésicos y sueros de rehidratacion

oral, en Bogota”.

Para ello, primero, se van a analizar los canales digitales que utilizan las compafiias
farmacéuticas en sus estrategias de marketing, después se van a indagar las fuentes de informacién
que utiliza la generacion Z en Bogotd para la automedicacion de los medicacion de los
antihistaminicos, analgésicos y sueros de rehidratacion oral, en seguida se van a identificar los
factores que influyen en la automedicacion dichos medicamentos, y finalmente se van a plantear
oportunidades de mejora de las campafias de marketing en redes sociales de las farmacéuticas

dirigidas a la generacién Z.



2. Planteamiento del problema

Segun la Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI) y la cdmara de la
industria farmacéutica, la industria farmacéutica ha experimentado un crecimiento notable a nivel
mundial. En 2018, el mercado farmacéutico alcanzé un valor de USD 2,753 billones, con un
crecimiento del 4,5% en los dltimos 5 afios. El informe también revel6 que el mayor crecimiento
durante el periodo 2000-2018 se registro en Europa Oriental con un aumento del 11%, seguido de
Asia Pacifico y Oriente Medio/Africa con un crecimiento del 10,3% y Latinoamérica con un
crecimiento del 4,6%. Se proyecta que entre 2018 y 2032, América Latina superara el crecimiento

de Europa Occidental y Asia Pacifico.

En términos de tendencias mundiales, el desarrollo de la industria farmacéutica ha sido
acompafado por varias tendencias que se identifican en el informe. Estas incluyen la adopcion
gradual de la industria 4.0 en la produccién farmacéutica, soluciones inteligentes con sistemas de
tecnologia de la informacion (IT) y manufacturas flexibles, la produccion de medicamentos
bioldgicos, el envejecimiento de la sociedad y el consumo de medicamentos de mayor valor
agregado. Ademas, se destaca la presion continua de los gobiernos por controlar los costos de los
sistemas de salud, el crecimiento de los productos combinados medicamento-dispositivo, el
aumento en la demanda de medicamentos biolégicos y las necesidades crecientes de los pacientes
en términos de soluciones amigables. También se mencionan los nuevos métodos de contratacion

y relacionamiento con el sector salud como una tendencia global (ANDI, 2021)

En el contexto de Colombia, un informe de Euromonitor destaca una recuperacion
econdmica en la segunda mitad de 2021, con un crecimiento esperado del 7,5% al final del afio y
del 4,3% en 2022. Sin embargo, a pesar de esta recuperacién, los consumidores siguen siendo

cautelosos con sus gastos debido a la inflacion y la devaluacion. En este sentido, la industria
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farmacéutica no se vio tan afectada, ya que los consumidores priorizaron el cuidado de la salud
personal, la proteccion de la inmunidad y el bienestar mental. Ademas, relatan que los
consumidores recurren a Internet para tratar dolencias comunes, como dolores de cabeza,
resfriados y dolores musculares, lo que impulsa la demanda de analgésicos y antihistaminicos

(Euromonitor, 2022)

En cuanto a las regulaciones en Colombia, la industria farmacéutica debe cumplir con
ciertos requisitos legales y obtener certificaciones para garantizar la salud de los consumidores.
Las paginas web de las farmacias no pueden promover la automedicacion ni realizar publicidad
que incite a ello. Las promociones deben ser revisadas por las autoridades antes de su publicacion.
El Decreto 870/2013 regula los medicamentos sin prescripcién médica con el objetivo de asegurar

el bienestar de los consumidores. (Euromonitor,2022)

En el contexto colombiano, un estudio de la Universidad Nacional realizado en 2021 reveld
que el 28% de los colombianos compraban medicamentos sin receta médica antes de la pandemia,
un numero que aumentd significativamente al 80% durante y después de la pandemia. Ademas, el
71% de los encuestados tenia conocimiento de los riesgos asociados con la automedicacion (En

Plural, 2021).

A pesar de que la industria farmacéutica esta regulada por el Instituto Nacional de
Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA) y se compromete a promover la vigilancia
activa y el acceso a informacion preventiva para los ciudadanos, en Colombia ha habido un

aumento en las préacticas de automedicacién desde el afio 2021 (ANDI, 2021).

El marketing farmacéutico juega un papel crucial en la promocién de medicamentos y

servicios ofrecidos por las compafiias farmacéuticas. Segun Vifia-Pérez y Debesa-Garcia (2021),
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esta actividad utiliza diversas tacticas de promocion en medios como la radio, television, paginas
web, redes sociales y publicidad fisica en puntos de venta y periodicos. Su objetivo principal es
promover los productos y servicios de las empresas farmacéuticas. EI marketing farmacéutico es
uno de los principales inversores en publicidad digital, con un crecimiento significativo en el gasto
en publicidad digital entre 2011 y 2023, pasando de 1,02 billones a 15 billones de dolares en
Estados Unidos. Este tipo de marketing se reconoce como una herramienta efectiva para promover
productos necesarios y utiles en el mercado. Aunque enfrenta el desafio de promover productos
sin incitar la intencion de compra de los pacientes, abarca las "10 Ps" del marketing mix,
incluyendo las cuatro P fundamentales (producto, precio, plazay promocion), las tres P adicionales
(personas, proceso y evidencia fisica) y las tres nuevas P (envasado, asociacion y politica). Esto
ayuda a tomar decisiones de marketing que fomenten la adopcion y la participacion en la atencion

integrada entre proveedores de atencion médica y social, clientes y partes interesadas.

Esta problematica lleva al planteamiento de la siguiente pregunta de investigacion:

¢Qué factores de marketing digital influyen en la generacion Z, para la automedicaciéon de

antihistaminicos, analgésicos y sueros de rehidratacion oral, en la ciudad de Bogota?
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3. Revision de la literatura

3.1 Marco tedrico

La automedicacion es una préctica en la que los pacientes toman medicamentos sin la
supervisién médica, y sus motivaciones y factores asociados han sido objeto de investigacion.
Varios estudios han proporcionado informacidn relevante sobre este tema y por ende se analizaran

para entender mas a fondo los factores que influyen.

Ahora bien, la Real Academia Espafiola define la "automedicacion” como el acto de tomar
un medicamento o seguir un tratamiento sin prescripcion médica (RAE, 2022). Loyola Filho,
Lima-Costa y Uchda (2004) ampliaron esta definicion incluyendo el consumo de medicamentos
industrializados, el uso de remedios caseros, el acceso a medicamentos sin receta médica, el
consumo de medicamentos previamente utilizados y la modificacion de la dosis y el tiempo de

tratamiento prescritos por un médico.

Deben considerarse sus consecuencias, ya que pueden ser tanto positivas como negativas. La
automedicacion se basa en la propia decision del paciente, pero esta iniciativa se rige por muchos
factores relacionados principalmente con el propio paciente, el proceso, el entorno social, el

farmacéutico y el especialista. (R. Orueta, R.M. Gdmez-Calcerrada, A. Sdnchez, 2008).

Entre los medicamentos que mas tienden a ser automedicados estan los antihistaminicos, los
analgeésicos y los sueros de rehidratacion oral. Los antihistaminicos son un grupo de medicamentos
cuya funcion principal es reducir, tratar o eliminar las alergias y sus sintomas mediante el bloqueo
del efecto de la histamina. Esta sustancia se libera cuando el cuerpo entra en contacto con un agente

externo al cuél es susceptible y por ende se desencadena una reaccion alérgica (Cafiadas, 2018).

13



Por otro lado, los analgésicos es el grupo de medicamentos mas conocido por la poblacion
en general, éstos se encargan de aliviar o reducir dolores de cabeza, dolores musculares, artriticos,
entre otros. Existen 4 principales clasificaciones de los analgésicos, las cuales
son:Antiinflamatorios no esteroideos, Analgésicos opiaceos débiles, Analgésicos opiaceos fuertes
y Farmacos coadyuvantes. Los AINES son la clasificacion més habitual pues se encargan de tratar
los dolores e inflamaciones leves, fiebre, entre otros. Los analgésicos opiaceos débiles tienen como
principio activos la codeina, hidrocodona, dihidrocodeina, oxicodona, entre otros activos que se
encargan de inhibir dolores e inflamaciones moderadas. Los analgésicos opiaceos fuertes son
aquellos que se usan para el dolor grave como la morfina, hidromorfona, fentanilo, entre otros. Por
altimo, los farmacos coadyuvantes son aquellos que se usan para el tratamiento de los sintomas
que empeoran el dolor. Méas que todo se usan para mitigar o eliminar los efectos secundarios de
otros medicamentos. Pertenecen los antidepresivos, antiepilépticos, ansioliticos, anestésicos

locales, entre otros (En Genérico, 2013).

Por ltimo, los sueros de rehidratacion oral son preparados farmacéuticos bebibles que
estdn compuestos de agua y sales. Se utilizan para compensar las pérdidas tanto de agua como de
electrolitos que produce el cuerpo cuando hay vomito, diarrea, sudoracion excesiva, entre otras,
con el fin de lograr evitar la deshidratacion. Actualmente, es muy usado entre los jovenes para

inhibir los efectos de la “resaca” o “guayabo” (Faros, 2017).

Diversas investigaciones han abordado la problemética de la automedicacion, desde
aspectos socioculturales y de enfermedades diferentes, sin embargo, han demostrado
especialmente la relacion con la falta de informacion adecuada, la cuél es una de las principales
causas de la automedicacion, evidenciando la necesidad de comprender sus consecuencias y

promover medidas educativas para su prevencion. Adicionalmente, se han evidenciado relaciones

14



con el mercadeo que emplean las diferentes farmacéuticas y como sus campafias logran generar

este fendmeno.

Ahora bien, (Qué es el marketing farmacéutico? “El marketing farmacéutico es una
especialidad dentro del marketing que engloba las estrategias y técnicas que se utilizan para
promocionar medicamentos y otros productos de venta en farmacias” (Unir, 2023). El marketing
farmacéutico reline las estrategias de promocion de los productos y servicios dirigidos a médicos,
instituciones, farmacias y pacientes (J. Gonzéalez, T. Ramos; 2012). Estas compafiias farmacéuticas
realizan tacticas de promocién de medicamentos, por radio, television, paginas web, redes sociales,
0 por publicidad fisica como avisos en puntos de venta o periodicos, con el fin de promover los
productos o servicios que este tipo de empresas del sector farmacéutico ofrecen. (Vifa-Pérez,

Grisel; Debesa-Garcia, Francisco; 2021).

En efecto, el marketing farmacéutico es una disciplina especializada en la gestion de la
comercializacion de productos farmacéuticos, abarcando a médicos, farmacéuticos y
consumidores en general. Sin embargo, se han realizado esfuerzos para estudiar esta area, y se ha
clasificado en cuatro secciones: el Marketing Mix de Empresas Farmacéuticas, el Comportamiento
de los Consumidores hacia los Productos Farmaceuticos, el Enfoque de Marketing Ecolégico y la

Ejecucion del Marketing Farmacéutico (Rajput, K. y Pandey, R.K., 2022).

Por otro lado, el marketing digital es una estrategia de la tecnologia que facilita las
actividades de marketing aumentando nuevos clientes y reteniendo los existentes; ademas de las
oportunidades que se ofrecen a los negocios de forma rentable y que se adapta a las necesidades y
preferencias de los usuarios del producto o servicio. Ademas, implementa facilmente estrategias
de marketing a través de medios digitales a través de redes sociales y nuevas tecnologias, donde

existe una comunicacién y retroalimentacion constante con todos los usuarios alrededor del mundo

15



a través de diferentes tipos de marketing que buscan clientes potenciales y fidelizacion (E. Del

Carmen, W. Salomén, V. Zarate, R. Alarcén; 2016).

Ahora bien, existen diferentes tipos de formatos de publicidad utilizados en el marketing
digital. El primer formato es basado en texto. El correo electronico brinda la oportunidad de
obtener una respuesta inmediata, y con frecuencia los mensajes electronicos contienen enlaces que
permiten a los destinatarios acceder a las paginas web de la organizacién. Esta interaccion
bidireccional facilita la comunicacion entre la empresa y el consumidor, brindando la posibilidad

de ampliar la informacion, realizar consultas o incluso llevar a cabo transacciones en linea.

El correo electronico se ha convertido en una herramienta clave en el marketing interactivo,
permitiendo una comunicacion directa y personalizada con los usuarios, fomentando asi una mayor
participacién y compromiso por parte de la audiencia. En seguida, el formato de imégenes
corresponde a: los banners, anuncios interactivos ubicados en sitios web con una amplia audiencia,
que transmiten mensajes comerciales y permiten a los usuarios acceder directamente a la pagina
del anunciante a través de un enlace. Esta caracteristica de los banners, que permite acceder
rapidamente a las paginas web de los anunciantes o patrocinadores con solo un clic, es su principal

ventaja (Lavilla, 2000).

El banner desplegable e infobanner por su parte, es un tipo especial de banner que permite
al usuario desplegar un mend informativo al hacer clic sobre €l. Los infobanners son ejemplos de
este tipo de banners, ya que ofrecen informacion de valor en tiempo real al usuario. Por otro lado,
los botones son versiones mas pequefias de los banners, generalmente en formato cuadrado, y
pueden ser estaticos o dindmicos. Se utilizan como complemento en campafias de banners.
Ademas, la creacion de un sitio web brinda a las empresas la oportunidad de darse a conocer de

manera extensa a su publico objetivo. Aunque los sitios web tienen objetivos mas amplios que las
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piezas publicitarias, se puede considerar su creacion como una forma de publicidad en linea. En
adicion, los microsites son formatos publicitarios que consisten en pequefios sitios de informacion
publicitaria a los que se accede a traves de enlaces en otros formatos. Estos sitios estan disefiados
para proporcionar informacion mas detallada y exhaustiva. Los microsites se utilizan como soporte
para promociones que no requieren dirigir al usuario al sitio corporativo principal. Tienen una
duracion limitada, asociada a las campafas publicitarias, y no deben confundirse con paginas de
informacidn provenientes de sitios corporativos. Su objetivo principal es brindar una experiencia

especifica y enfocada en una promocion o mensaje publicitario determinado.

Por otro lado, las ventanas emergentes 0 pop-ups: soOn anuncios que aparecen
automaticamente como una segunda ventana sobre la pagina que el usuario estd visualizando.
Pueden cerrarse, interrumpiendo su carga. Los links, son enlaces de texto que permiten acceder a
otra pagina web relacionada con el contenido actual. Los intersticiales son anuncios de gran
tamafo que se muestran mientras se carga la pagina solicitada. Pueden contener imagenes en
movimiento y sonidos, y el usuario no puede interrumpir su visualizacién. Los layer son formatos
similares al botdn que aparece como una ventana emergente y puede moverse por la pantalla para
captar la atencion del usuario. Los ciberspots son anuncios que presentan secuencias de imagenes
en movimiento y sonidos creados por ordenador. La exposicion es voluntaria. Los roadblocks por
su parte requiere que el usuario pase por un anuncio no solicitado antes de acceder a los contenidos
deseados. Y los advertorials son anuncios que adoptan la apariencia de un documento informativo
o0 de opinidn, imitando el estilo de una noticia, articulo o editorial (Burgos y De Leon, 2001; Calvo

y Reinares, 2001; Vicente, 2000).

En los ultimos afios, se ha prestado una creciente atencion al estudio del marketing digital

farmacéutico. Este campo de investigacion se centra en comprender como las estrategias y técnicas
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de marketing se aplican en el entorno digital para promover productos y servicios farmacéuticos.
Se han explorado conceptos como la publicidad en linea, el uso de redes sociales, el marketing de
contenidos y el impacto de las tecnologias de la informacion y la comunicacion en la industria
farmacéutica. Estos estudios buscan analizar como el marketing digital puede influir en el
comportamiento del consumidor, la relacion médico-paciente y las practicas de prescripcion
médica. A través de investigaciones rigurosas, se espera obtener una comprensién mas profunda
de las estrategias efectivas y éticas en el marketing digital farmacéutico, asi como sus

implicaciones para la salud y el bienestar de los consumidores.

Comenzando con el concepto Electronic Advertising, no consiste solo en enviar y recibir
mensajes sino en crear una comunidad con clientes, marcas, ventas electronicas, mensajes a un
target especializado y servicios mas personalizados e interactivos. Ademas, la interactividad es
una caracteristica distintiva y fundamental de la publicidad en Internet. A diferencia de los medios
de comunicacion tradicionales, donde la informacion se presenta de manera lineal y los
consumidores son receptores pasivos, en la publicidad interactiva el consumidor tiene un papel

activo y puede controlar la informacion que recibe.

En el entorno digital, los consumidores buscan de forma consciente la informacion que
desean, ya sea publicitaria 0 no, y tienen la capacidad de interactuar con ella en todo momento.
Esta dindmica Unica de interaccion en Internet proporciona oportunidades tanto para los
anunciantes como para los consumidores en la promocién y adquisicion de productos y servicios

(Burgos y De Leon, 2001; Calvo y Reinares, 2001; Vicente, 2000).
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3.2 Estado del arte

En primer lugar, en un estudio realizado en estudiantes universitarios de todo el mundo, se
encontrd una prevalencia global de automedicacion del 70,1%. Se observo que las estudiantes
mujeres y los estudiantes de medicina presentaban una mayor propension a automedicarse en
comparacion con los varones y los estudiantes no medicos, respectivamente (Behzadifar et al.,
2020). Adicionalmente, en otro estudio realizado en jovenes universitarios de Paraguay, se
encontrd una frecuencia de automedicacion del 92%. La cefalea fue el motivo principal para la
automedicacion, y los analgésicos fueron los medicamentos mas utilizados. Los amigos y
familiares fueron las principales fuentes de consejo para la automedicacion (Garrigoza et al., 2017)
Ademas, en un estudio llevado a cabo en Espafia, se analizaron los factores asociados a la
automedicacion en diferentes grupos de edad. Se encontro que el 22% de los participantes recurrio
a la automedicacion en las dos semanas anteriores a la encuesta. Los sujetos que se automedicaban
eran mas jovenes en comparacion con aquellos que utilizaban medicamentos con receta (G. Niclds

etal., 2018).

Por otro lado, en una investigacion que se realiz6 en pacientes con sospecha de COVID-19
en seguimiento clinico remoto en Lambayeque, se encontré que mas de la mitad de los
participantes (53,9%) se automedicaron durante la pandemia. EI medicamento méas consumido fue
la ivermectina (35,7%). Se observd una asociacion entre la percepcion de que la informacion sobre
la prevencion de la transmision del virus no era clara ni veraz y la automedicacion. El estudio se
llevé a cabo mediante encuestas telefonicas a 462 pacientes voluntarios (Barba-Ocares et al.,

2022).

No obstante, en una investigacion realizada en pacientes con trastorno temporomandibular

(TTM) reveld que casi el 60% de los pacientes se automedicaban. Los pacientes con TTM grave
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tenian una mayor probabilidad de automedicarse en comparacion con aquellos con TTM de baja
intensidad, y las mujeres tenian una mayor probabilidad de automedicarse en comparacion con los
hombres. Los analgésicos y los antiinflamatorios fueron los medicamentos mas utilizados, y la
mayoria de los pacientes informaron cierta mejoria, pero algunos experimentaron efectos
secundarios (De Campos et al., 2022). Ademas, en un estudio realizado en pacientes con COVID-
19 en un hospital de Piura, Peru, se encontro que el 54,8% de los pacientes se automedicaron antes
de ser hospitalizados. Los medicamentos mas comunes utilizados fueron la ivermectina y la
azitromicina. Se observo que la automedicacidn fue mas frecuente en pacientes de 30 a 59 afios en
comparacion con los de 18 a 29 afios. Los pacientes masculinos, la presencia de dislipidemia, el
tabaquismo y la esteatosis hepatica se asociaron con la automedicacion. Ademas, se encontr6 una
alta frecuencia de automedicacion con farmacos sin eficacia demostrada. El estudio utilizo

historias clinicas de 301 pacientes (Vasquez-Elera et al., 2022).

Agregando a lo anterior, en Africa se realizd un estudio en donde se investig6 la frecuencia
y los factores de riesgo de la automedicacién contra el COVID-19 entre el personal sanitario. Se
incluyeron tres hospitales nacionales, seis centros médicos comunitarios y cinco centros de salud
primaria. Participaron 975 trabajadores sanitarios, con una mediana de edad de 31 afios y mayoria
de mujeres. Se encontrd que el 15,3% del personal de los hospitales nacionales, el 12,2% de los
centros médicos comunitarios y el 22,6% de los centros de salud primaria se automedicaron. Los
medicamentos mas utilizados fueron antibidticos, paracetamol, vitamina C, hidroxicloroquina y
plantas medicinales. La duracion promedio de la automedicacion fue de 4 dias. La fatiga, el dolor
de garganta, la pérdida del olfato y tener un familiar con dolor de garganta se asociaron

independientemente con la automedicacion. Estos resultados resaltan la necesidad de formar y
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sensibilizar al personal sanitario sobre los riesgos de la automedicacion durante la pandemia de

COVID-19 (Toure et al., 2022).

Ademas, se encontraron otras investigaciones que relacionan la automedicacién con
enfermedades recurrentes, tales como: el estudio realizado por Tyler et al (2022), donde se
examinaron las practicas de automedicacion en personas con deficiencia de vitamina B12. Se
observo que muchos de estos individuos se automedicaban mediante inyecciones debido al estigma
asociado y la falta de opciones de atencién médica. La investigacion reveld que el 39,2% de los
participantes se automedicaban mediante inyeccion, aquellos que se automedicaban reportaban
niveles méas bajos de seguridad en la atencion primaria, incluyendo factores adversos relacionados
con el paciente. Los participantes mayores de 34 afios tenian una mayor propension a
automedicarse, aunque muchos consideraban que el tratamiento bajo la orientacion de un médico
era preferible, sentian que no tenian otra opcién para mejorar su calidad de vida y casi la mitad de
los participantes sentian que los médicos no siempre tenian en cuenta sus preferencias en la
atencion. Estos hallazgos destacan que aproximadamente cuatro de cada diez pacientes con
deficiencia de vitamina B12 se automedican mediante inyecciones y que perciben la atencion

primaria como menos segura.

Asimismo, un estudio realizado en Irak encontré que la automedicacion antibiotica esta
relacionada con una mayor resistencia bacteriana. La investigacion se llevo a cabo con 303
miembros del personal de colegios no médicos, utilizando un cuestionario en linea. Se encontrd
que el 88% de los participantes habian practicado la automedicacion al menos una vez,
principalmente motivados por una afeccion "sencilla™ y la comodidad. La experiencia personal fue
el factor mas importante en la seleccion de un antibidtico, y las farmacias comunitarias fueron la

principal fuente de obtencion de estos medicamentos. Ademas, alrededor del 40% admitio haber
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cambiado de antibidtico o dosis durante el tratamiento. Estos resultados resaltan la importancia de
abordar el problema de la automedicacion con antibidticos para prevenir la resistencia bacteriana

en la comunidad (Al-Tukmagi et al., 2022).

En Iran, se llevd a cabo un estudio de intervencion con el objetivo de examinar la
efectividad de un programa educativo basado en el Modelo de Creencias sobre la Salud para
fomentar conductas preventivas contra la automedicacion. El estudio incluyé a 200 mujeres
divididas en grupos de tratamiento y control. Se utiliz6 un cuestionario disefiado por los
investigadores para evaluar los conocimientos sobre automedicacion, las conductas preventivas y
las creencias sobre la salud. El grupo de tratamiento recibié una intervencion educativa durante
cuatro semanas. Después de la intervencion, se observd un aumento significativo en los
conocimientos, la percepcién de susceptibilidad, la percepcion de gravedad, los beneficios
percibidos, las barreras percibidas, las sefiales para la accion, la autoeficacia y el rendimiento en
el grupo de tratamiento en comparacion con el grupo de control. Ademas, se observd una
disminucion significativa en la automedicacion de analgésicos, pastillas para el resfriado y
antibidticos en el grupo de tratamiento. En conclusion, el programa educativo basado en el Modelo
de Creencias sobre la Salud fue efectivo para reducir la automedicacion entre las mujeres
estudiadas, y se recomienda utilizar los medios sociales y la comunicacion con los médicos para

mejorar la concienciacion y la motivacion en la poblacion (Movahed et al., 2022).

De igual forma, en Costa de Marfil y Togo se realiz6 una investigacion en donde se revel6
que la automedicacion y el conocimiento limitado sobre antibidticos prohibidos son factores que
contribuyen a la resistencia bacteriana. Los participantes, principalmente agentes sanitarios,
mostraron un buen conocimiento sobre la resistencia a los antibidticos, con un 88% en Togo y un

50% en Costa de Marfil. Sin embargo, se observo que la mayoria tenia un conocimiento limitado
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sobre antibidticos prohibidos o de importancia critica. Ademas, aproximadamente el 70% de los
participantes seguian practicas inadecuadas en el uso y distribucion de antibioticos, y un porcentaje
significativo utilizaba antibidticos de forma preventiva. Los participantes consideraron que
fortalecer los controles sobre la distribucion de antibioticos y educar a los no profesionales son

acciones prioritarias para abordar la resistencia bacteriana (Bedekelabou et al., 2022).

En un estudio cualitativo realizado a la poblacion de la franja de Gaza, Palestina, se
examinaron los patrones y practicas de uso de medicamentos en esta poblacién. Se encontr6 que
los participantes adquirian principalmente sus medicamentos en farmacias publicas, aunque
algunos enfrentaban dificultades econdmicas para obtenerlos. La automedicacion era comdn y se
basaba en la experiencia previa con los medicamentos. Aungue los participantes cumplian con las
prescripciones médicas, la adherencia a las dosis programadas era baja. Ademas, habia una falta
de conocimiento sobre los efectos secundarios de los medicamentos y dudas sobre la calidad de la
informacidn proporcionada por médicos y farmacéuticos del gobierno. Se concluy6 que existia un
uso inadecuado de los medicamentos y que mejorar la informacion proporcionada a los
participantes podria promover un uso mas racional de los mismos (Abu Mhadi, A., Ong, S.C.,

Abed, Y.; 2023).

Del mismo modo, un grupo multidisciplinario de expertos analizé el papel de los
farmacéuticos en la automedicacion para el tratamiento del dolor. Se seleccionaron 49 articulos
relevantes de un total de 480 a partir de bases de datos como PubMed y EMBASE, utilizando
palabras clave relacionadas con el dolor, automedicacion, cuidado personal, analgésicos y
analgeésicos sin receta. Se encontrd que los analgésicos de venta libre son generalmente seguros
cuando se usan correctamente, pero los riesgos asociados al mal uso dependen de la vulnerabilidad

de los pacientes y su comportamiento. Las intervenciones basadas en teorias cognitivas y
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aplicaciones multimedia pueden mejorar la automedicacion, pero no reemplazan el consejo de
profesionales de la salud. Los farmacéuticos pueden desemperfiar un papel importante en mejorar
los beneficios y la seguridad de los analgésicos de venta libre, contribuyendo a un mejor
tratamiento del dolor. Se sugiere incluir a los farmacéuticos en programas educativos y directrices
para el tratamiento del dolor, reconociendo su papel creciente en la automedicacion (Perrotet al;

2019).

Por otra parte, Anna A. Filipova (2016), examind el impacto de la publicidad directa al
consumidor de medicamentos de venta con receta en la relacion entre proveedores de atencién
médica y pacientes, asi como en las practicas de prescripcion. Se encontré que la mayoria de las
enfermeras encuestadas (69%) consideraban que los pacientes tenian una capacidad limitada para
evaluar la relevancia de los anuncios de medicamentos. Ademas, el 61% de las enfermeras percibid
como algo negativo el aumento de la publicidad dirigida a los pacientes, y solo el 16% consideraba
que los anuncios eran precisos en gran medida. Se observd que una mejor relacion enfermera-
paciente se asociaba con factores como la ausencia de material impreso por parte del paciente,
buscar la opinion de la enfermera, asumir responsabilidad en su propia salud y no cuestionar la
autoridad del profesional de enfermeria en la prescripcién de medicamentos. El estudio se llevo a
cabo con una muestra aleatoria de 316 enfermeras de un estado en el Medio Oeste de Estados
Unidos. Se destaco la importancia de una comunicacion interpersonal efectiva entre las enfermeras
y los pacientes para maximizar los aspectos positivos y minimizar los negativos asociados a la

discusion de informacion publicitaria relacionada con medicamentos.

Por otro lado, en un estudio realizado por L. Sullivan (2013) en The Princeton Survey
Research Associates International, se encontro que el 77% de los consumidores comienza su

busqueda de informacion sobre enfermedades en buscadores como Google y Yahoo!. Ademas,
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aproximadamente el 24% de los adultos ha buscado personas con la misma condicion de salud, y
el 26% ha recibido informacién de salud de otras personas en el Gltimo afio. Entre aquellos que
realizan busquedas en internet sobre temas de salud, el 11% se ha registrado para recibir
actualizaciones por correo electronico y el 12% ha descargado formularios de seguros médicos en
linea. Ademas, el 40% ha participado en foros de discusion sobre salud, y el 19% de ellos ha dejado
preguntas especificas en estas plataformas. El estudio se llevo a cabo con una muestra de 3,014

adultos residentes en Estados Unidos.

Desde otro punto de vista, se realizé un estudio por médicos de la Universidad de Malaysia
y Quatar, el cual se centrd en explorar los factores que influyen en las decisiones de prescripcion
de los médicos y el impacto de las actividades de marketing de las empresas farmaceéuticas en la
intencion de compra de medicamentos por parte del publico en general. Utilizando entrevistas
semiestructuradas con la técnica de incidentes criticos, se recopil6 informacion sobre los puntos
de partida de los médicos al prescribir medicamentos de comercializacion. Las entrevistas fueron
transcritas literalmente y se realiz6 un analisis de contenido tematico para identificar las categorias
de razones que influyen en las decisiones de prescripcion. Los resultados revelaron que los factores
que mas influyen en la prescripcion de los medicamentos son los incidentes (31.4%), las
compafiias farmacéuticas (23.8%), las indicaciones (13.9%), los contextos del paciente (11.7%),
las pruebas médicas (9.9%) y los factores médicos (9.4%). En conclusion, la prescripcion de
medicamentos es un proceso complejo que se ve influenciado por diversos factores. Aunque los
médicos consideran el contexto del paciente y los resultados de los tratamientos, también juegan
un papel importante la experiencia, las fuentes de informacién y las actividades de marketing de

las compariias farmacéuticas en su toma de decisiones (Mahmoud Abdullah Al-Areefi et al., 2012).
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Del mismo modo, se llevo a cabo una investigacion que examind la influencia del
marketing digital y sus efectos en el comportamiento de bldsqueda de informacidn de los pacientes.
El estudio se centro en la proliferacion de sitios web relacionados con medicamentos y analizé la
confianza de los consumidores en la informacion en linea sobre medicamentos de venta con receta,
asi como su influencia en el comportamiento de busqueda de informacion. Mediante un disefio
retrospectivo, se analizaron los datos de una encuesta nacional realizada en 1998. Los resultados
revelaron que la confianza en la informacion sobre medicamentos proveniente de los medios de
comunicacion tradicionales, como la television y los periodicos, se extendia al ambito de Internet.
Ademas, se observd que una mayor confianza en la informacion en linea sobre medicamentos de
prescripcion impulsaba a los pacientes a utilizar Internet para buscar informacion después de la

exposicion a la publicidad de medicamentos de prescripcion (Menon et al., 2002).

Ademas, Hailu, Workneh y Kahissay (2021) examinaron la influencia percibida de las
estrategias de marketing mix farmacéutico en las conductas de prescripcion de los médicos en
hospitales de Dessies, Etiopia. El estudio empled un disefio mixto que combind métodos
cuantitativos y cualitativos, incluyendo encuestas y entrevistas en profundidad. Los resultados
obtenidos revelaron que mas del 55% de los médicos participantes percibieron que las estrategias
de marketing mix tenian una influencia en su comportamiento de prescripcion. Especificamente,
se observd que las estrategias de promocion, producto, lugar y precio mostraron una influencia
significativa en las decisiones de prescripcion de los médicos. Ademas, se encontrd que la
especialidad del médico y las areas de trabajo desempefiaban un papel importante en esta
influencia. En conclusion, este estudio proporciona evidencia de que las estrategias de marketing
mix farmacéutico tienen un impacto en las decisiones de prescripcion de los médicos, segun la

percepcion de los propios médicos. Estos hallazgos resaltan la importancia de considerar el
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marketing farmacéutico como un factor influyente en la practica médica y subrayan la necesidad
de una comprensién mas profunda de como estas estrategias pueden afectar la toma de decisiones

clinicas.

De igual manera, se evidencia que la publicidad farmacéutica directa al consumidor (DTC)
puede influir en el comportamiento de los mismos y muchos médicos tienen una opinion negativa
respecto a estos anuncios. Sin embargo, las opiniones de los médicos sobre estos anuncios y su

impacto en la relacion médico-paciente se ha convertido en un tema de analisis.

En el siguiente estudio, se realizaron encuestas por correo a 523 médicos de Colorado y
261 médicos de todo el pais, asi como encuestas telefonicas a 500 hogares de Colorado. A los
participantes se les pidi6 que valoraran su acuerdo con afirmaciones relacionadas con la publicidad
DTC. Los resultados revelaron que la mayoria de los médicos tendian a ver los anuncios DTC de
manera negativa. Indicaron que estos anuncios rara vez proporcionaban suficiente informacion
sobre el coste (98,7%), opciones de tratamiento alternativas (94,9%) y efectos adversos (54,8%).
Ademas, la mayoria creia que los anuncios DTC afectaban a las interacciones con los pacientes,
alargando los encuentros clinicos (55,9%), generando solicitudes de medicamentos especificos por
parte de los pacientes (80,7%) y cambiando las expectativas de los pacientes sobre las practicas de
prescripcion de los médicos (67,0%). En cuanto al publico en general, solo el 29,0% de los
encuestados estuvo de acuerdo en que la publicidad DTC es una tendencia positiva en la atencién
médica, y solo el 28,6% indicd que los anuncios les informaban mejor sobre problemas médicos.
Menos encuestados indicaron que los anuncios les motivaban a buscar atencion médica (10,5%) o
a solicitar medicamentos especificos a sus médicos (13,3%). En resumen, tanto la mayoria de los

médicos como muchos miembros del publico tienen una opinion negativa de la publicidad
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farmacéutica DTC y perciben varios efectos potenciales de estos anuncios en la relacion médico-

paciente (Robinson et al., 2004)

Ahora bien, Suérez, Zorro y Echeverri (2022), encontraron que el comportamiento de
consumo de los clientes de las farmacias estd experimentando cambios significativos. En el
estudio, se observo que el proceso de compra y venta no se limita Gnicamente a las instalaciones
fisicas de las farmacias, sino que también se lleva a cabo de manera virtual a través de sitios web,
plataformas digitales y redes sociales. La creciente penetracion de las nuevas tecnologias en el
ambito comercial ha llevado a que las farmacias también adopten estas herramientas. La pandemia
y la consiguiente crisis sanitaria han acelerado la transformacion digital, y las tecnologias de la
informacién y la comunicacién (TIC) se han vuelto indispensables en las operaciones
empresariales. La inclusion de estas tecnologias no solo facilita la gestion, sino que también mejora
los procesos organizacionales, como la comunicacion y el marketing, lo que contribuye a la
modernizacion de las empresas. En la investigacion, se indagd sobre las preferencias de compra
de los productos de farmacia. Los resultados mostraron que el 70% de los clientes realiza sus
compras en las instalaciones fisicas de la farmacia o en los puntos de venta. El 20% realiza compras
por teléfono y las recibe en casa, mientras que el 6% realiza compras a través de redes sociales.
Ademas, se encontrd que el 4% de los clientes realiza compras de manera virtual en tiendas en

linea.

En resumen, se evidencia una tendencia hacia la adopcion de canales virtuales para la
compra de productos farmaceéuticos. Las farmacias estan presentes en Internet a través de paginas
web, plataformas digitales y redes sociales para adaptarse a las demandas cambiantes de los

clientes. Esta investigacion respalda la idea de que el comportamiento de consumo en el sector
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farmacéutico esta evolucionando y que las empresas deben adaptarse a estas nuevas formas de

interaccion con los clientes.

Estos estudios destacan que la automedicacion es una practica extendida en diferentes
grupos demograficos y que diversos factores socioculturales pueden influir en su prevalencia,
como el género, la edad, el circulo social, entre otros. Del mismo modo, se encontr6 en las
diferentes investigaciones el recurrente fendmeno de la automedicacion en ciertas enfermedades o

con falta de estudios cientificos como lo fue el COVID durante el tiempo critico de la pandemia.
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4. Objetivos

4.1 General

Determinar los factores de marketing digital que influyen en la generacion Z para la

automedicacion de antihistaminicos, analgésicos y sueros de rehidratacion oral, en Bogota.

4.2 Especificos

4.2.1 Analizar los canales digitales que utilizan las compafias farmacéuticas en sus
estrategias de mercadeo.

4.2.2 Analizar las fuentes de informacion que utiliza la Generacién Z en Bogotd, para la
automedicacion de antihistaminicos, analgésicos y sueros de rehidratacion oral.

4.2.3 ldentificar los factores que influyen en la automedicacion de antihistaminicos,
analgésicos y sueros de rehidratacion oral, en la generacion Z, en Bogota.

4.2.4 Plantear oportunidades de mejora de las camparias de marketing en redes sociales de

las farmacéuticas dirigidas a la generacién Z.
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5. Metodologia

Para cumplir con los objetivos propuestos se desarrollaron dos fases bajo una metodologia
mixta (cualitativa y cuantitativa): en la primera se cumple con el primer objetivo especifico
“Analizar los canales digitales que utilizan las compafiias farmacéutica para mercadear sus
productos” y en la segunda fase de cumplen los siguientes objetivos: se estudiaron las fuentes de
informacion que utiliza la Generacién Z en Bogot4 para la automedicacion de los productos
(antihistaminicos, analgésicos y sueros de rehidratacion oral); se identificaron los factores que
influyen en la automedicacién de los productos ya mencionados en los jovenes de la ciudad de
Bogota y se plantearon las oportunidades de mejora mediante estrategias para las compafiias
farmacéuticas. Adicionalmente, se analizaron las posibles relaciones entre las causas de la

automedicacion y sus consecuencias.

Este trabajo de campo se realizé en jovenes entre 18 y 23 afios (Generacion Z) de la ciudad
de Bogota. Para el calculo de la muestra para la poblacion en cuestion, se tomé como referencia el
calculo de Netquest, calculadora estadistica, la cual calcula el tamafio del universo propuesto y de
acuerdo con el nivel de confianza y error determina cual es la muestra ideal. En el caso de esta
investigacion, el tamarfio del universo es de 842,256 personas, pues para Colombia, hay 421,420
mujeres y 420,836 hombres segn un estudio realizado por el Fondo de Poblacién de las Naciones
Unidas (UNFPA), organizacion que apoya en la produccion vy utilizacion de datos
sociodemograficos. Teniendo en cuenta un nivel de confianza de 95,5% y un margen de error de
5,79%, la muestra indicada para la investigacion es de 300 personas. Sin embargo, teniendo en
cuenta lo anterior, se decidié una muestra aleatoria simple de 300 jovenes los cuales respondieron

una encuesta con diferentes variables de analisis sobre la automedicacion. Esta muestra de jévenes
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se recluto a través de universidades y colegios de la ciudad de Bogota. Se decidié enfocarla en la
Generacion Z con el fin de poder tener un estudio limitado y lograr comprobar que esta generacion
tiende a automedicarse en mayor cantidad segun estudios anteriores en otros paises y regiones,
incluso viendo si es veridico para Bogota o si en esta locacion es méas propenso en otras edades.
Los datos obtenidos en las encuestas se analizaron mediante gréficas, estadisticas descriptivas y
prevalencia de respuestas similares con el fin de llegar a conclusiones véalidas sobre la hipdtesis.
Se analizaron los principales medicamentos que se automedican y se enfocd en especial en los

antihistaminicos, analgésicos y sueros de rehidratacion oral.

5.1 Instrumento de investigacion

Tomando como referencia investigaciones anteriores sobre el comportamiento del consumidor
frente a la automedicacion, se desarrollo este instrumento de investigacion con el fin de probar las

hip6tesis de dichos estudios y probar las conclusiones propias del estudio.

De acuerdo con lo anterior, la primera investigacion a tomar en cuenta se encargd del
analisis del comportamiento de los consumidores frente a la publicidad. Las variables que
analizaron principalmente frente a la publicidad fueron: es informativa, es necesaria, es Util, es
interesante, es entretenida, facilita la basqueda de informacidn, es convincente, mejora la imagen
de la organizacidn, es creible, es razonable, es motivadora. También abordé el tema de las acciones
realizados por el muestreo frente a la publicidad analizando si el consumidor suele prestar atencion,
si cierra sin mirar, si presta atencion cuando informacion interesante, si presta atencion si es
interactiva, si no suele pulsar sobre ella, o si no le interesa nada. Adicionalmente, se analizé el
conocimiento del consumidor frente a los formatos de publicidad en internet: Banners, Botones,

Ventanas Pop Up, Email, Intersticials, Links, Webs corporativas, Patrocinio y Ciberspot.
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(Blazquez et al., 2007). Al tener como referencia estas investigaciones, se incluyen las siguientes

preguntas:
e [Edad
e Género

e (Ha visto en las redes sociales publicidad de compafias farmacéuticas y se ha
automedicado después de verlas? Si su respuesta fue si, ¢Cuales ha visto?

e ;Qué canal digital cree que tiene mas credibilidad a la hora de automedicarse?

e ;Conoce los diferentes formatos de publicidad en cuanto a marketing digital tales como:
Banners, Botones, Ventanas Pop Up, Email, Intersticials, Links, Webs corporativas,
Patrocinio y Ciberspot, entre otros?

Por otro lado, en la Universidad Nacional se hizo un estudio que examino la
automedicacion en jovenes colombianos a través de un enfoque transversal. Se recolectaron datos
y se abordaron diversos aspectos relacionados con la automedicacion, incluyendo el conocimiento,
las practicas habituales, las visitas a especialistas, la recomendacién de medicamentos, el uso de
antibidticos y la comprension de las indicaciones y efectos secundarios de los medicamentos. El
estudio proporciona informacion valiosa sobre la automedicacidn en jovenes y su relacion con el
marketing digital farmacéutico. (Gallardo; et al., 2011). Esta investigacion aborda el tema social,
en cuanto a la comprensién de indicaciones y efectos secundarios de los medicamentos. En este

sentido, se agregaron también las siguientes preguntas al instrumento:

e ;Conoce los posibles efectos secundarios de un medicamento antes de comprarlo? Si su
respuesta anterior fue si, ¢(Qué fuentes usa usted para obtener esa informacién?
e ;La publicidad de medicamentos le provee informacion clara acerca de las indicaciones

del producto y los efectos secundarios?
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¢Suele usted tomar medicamentos que previamente no le haya recomendado su médico o
especialista? Si su respuesta anterior fue si, ¢(Cuéles medicamentos tiende a automedicarse
con mayor frecuencia?

Asimismo, otra investigacion realizada por M. Mejia, M. Restrepo y D. Bernal (2017)

complementd el estudio anterior al incluir una serie de preguntas adicionales. Estas preguntas

abordaron aspectos como la percepcion de la automedicacion como una "practica segura”, la

principal razon para automedicarse y la intencion de continuar automedicandose en el futuro. Estas

adiciones proporcionaron una perspectiva mas amplia sobre la automedicacion y sus

implicaciones. Esto, permite al estudio propio orientar ciertas preguntas acerca del grado de

responsabilidad de automedicarse.

¢Sabe usted que es la automedicacion? Si su respuesta fue si, escriba que es

¢Considera que automedicarse es una practica segura? Si su respuesta anterior fue si,
justifique por qué lo piensa

¢Por donde compra los medicamentos que consume?

¢Cada cuanto se automedica Analgésicos mejor conocidos como AINES?

¢Cada cuanto se automedica Antihistaminicos?

¢Cada cuanto se automedica sueros de rehidratacion oral?

Finalmente, se incluyeron dos preguntas enfocadas en la publicidad de los medicamentos:.

¢Considera que la publicidad de medicamentos puede influir en su decisién de compra?
¢Si?, ¢No?, ¢Por qué?
¢Ha recomendado un medicamento que haya visto por internet o en comerciales de TV o

Youtube?

De esta manera, el instrumento propio de esta investigacion fue validado por jueces expertos.

34



5.2 Validacion por jueces expertos

Las preguntas fueron validadas por 4 expertos en el tema desde diferentes areas de experticia,
con el fin de poder tener certeza de la calidad y efectividad de cada una de ellas. Para ello, se
realiz6 una entrevista a cada uno de los expertos con el fin de validar la univocidad, es decir, si las
preguntas son claras o tiene varias interpretaciones; la pertinencia para validar si las preguntas
corresponden al alcance de investigacion y, por Gltimo, la importancia para medir el grado de

relevancia de las preguntas frente a los objetivos de la investigacion.

En primer lugar, se entrevisto a Jairo Alarcon, docente de pediatria de la Universidad del Valle.
En segundo lugar, a José Domingo Alarcon, docente de epidemiologia de la Universidad Sur
colombiana de Neiva. En tercer lugar, a Luz Angela Abadia, psic6loga experta en comportamiento
del consumidor. En cuarto y Gltimo lugar, José Miguel Cardenas, Docente de anestesiologia de la

Universidad de Manizales y anestesiologo pediatrico.
Las preguntas especificas del instrumento a validar fueron las siguientes:

1. ¢Ha visto en las redes sociales publicidad de compafias farmacéuticas y se ha
automedicado después de verlas? Si su respuesta fue si, ¢Cuéales ha visto?

2. ¢Qué canal digital cree que tiene mas credibilidad a la hora de automedicarse?

3. ¢Conoce los diferentes formatos de publicidad en cuanto a marketing digital tales
como: Banners, Botones, Ventanas Pop Up, Email, Intersticials, Links, Webs
corporativas, Patrocinio y Ciberspot, entre otros?

4. ¢Conoce los posibles efectos secundarios de un medicamento antes de comprarlo?

Si su respuesta anterior fue si, ¢ Qué fuentes usa usted para obtener esa informacion?
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5. ¢La publicidad de medicamentos le provee informacion clara acerca de las
indicaciones del producto y los efectos secundarios?

6. ¢Suele usted tomar medicamentos que previamente no le haya recomendado su
médico o especialista? Si su respuesta anterior fue si, ¢ Cuales medicamentos tiende
a automedicarse con mayor frecuencia?

7. ¢Sabe usted que es la automedicacion? Si su respuesta fue si, escriba que es

8. ¢Considera que automedicarse es una practica segura? Si su respuesta anterior fue
si, justifique por qué lo piensa

9. ¢Por donde compra los medicamentos que consume?

10. ¢ Cada cuanto se automedica Analgésicos mejor conocidos como AINES?

11. ;Cada cuanto se automedica Antihistaminicos?

12. ;Cada cuanto se automedica sueros de rehidratacién oral?

13. ¢Considera que la publicidad de medicamentos puede influir en su decision de
compra? ¢Si?, (No?, ;Por que?

14. ;Ha recomendado un medicamento que haya visto por internet o en comerciales de
TV o YouTube?

La validacion de expertos para cada pregunta se resume en la siguiente tabla:
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Tabla 1. Resultados evaluacion de expertos

Pregunta Univocidad (Los Pertinencia (Los Importancia (Los
expertos contestaran expertos contestaran | expertos calificaran de 1
“si 0 no”) “si 0 no0”) muy poco importante o
4 muy importante)
1 SI/SI/ SI/SI SI/SI/SI/SI 4/3/4/4
2 NO/NO/SI/NO SI/SI/SI/SI 4/4/4/4
3 SI/SI/SI/NO SI/SI/SI/INO 4/3/4/4
4 SI/SI/SI/SI SI/SI/SI/SI 3/3/4/4
5 SI/SI/SI/SI SI/SI/SI/SI 4/3/3/4
6 SI/SI/NO/SI SI/NO/SI/SI 4/3/4/4
7 SI/SI/SI/NO SI/SI/SI/SI 4/3/4/3
8 SI/SI/S1/SI SI/NO/SI/NO 4/4/4/4
9 SI/SI/S1/SI SI/SI/SI/SI 4/3/4/4
10 SI/SI/S1/SI SI/SI/SI/SI 4/4/3/4
11 SI/SI/S1/SI SI/SI/SI/SI 3/3/4/4
12 NO/SI/SI/SI SI/NO/SI/SI 4/4/4/4
13 SI/SI/SI/SI NO/SI/SI/SI 4/4/4/4
14 SI/SI/S1/SI NO/SI/SI/SI 3/4/4/4
15 SI/SI/NO/SI NO/SI/SI/SI 3/4/3/4

Nota. Esta tabla muestra los resultados de las entrevistas realizadas a los expertos sobre las preguntas a
incluir en las encuestas a la poblacién en cuestion.

Para la validacion se toman las decisiones de acuerdo con los criterios seleccionados. En

cuanto a la Univocidad, si mas del 80% de las preguntas tienen “SI” como respuesta, se debe

mantener la pregunta. Si esta entre el 60% y el 80% se debe mejorar y si es menos del 60% se debe

eliminar. En cuanto a la Pertinencia, si mas del 80% de las preguntas tienen “SI”” como respuesta,

se debe mantener la pregunta. Si esta entre el 60% y el 80% se debe mejorar y si es menos del 60%

se debe eliminar. Por Gltimo, en cuanto a la Importancia, si la pregunta es calificada con més de

2.75 puntos se debe mantener, sin embargo, si es calificada con menos de 2.75 se debe eliminar.

Al obtener la mayoria de los resultados entre los mejores rangos, se valido la encuesta

con las preguntas planteadas (Anexo 1).
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6. Resultados de investigacion

De acuerdo con la metodologia planteada se obtuvieron los siguientes resultados: Primero
en cuanto a la fase 1, se analizaron los canales digitales de mercadeo digital farmacéutico de
acuerdo a investigacion por observacion y para la fase 2, se estudiaron las fuentes de informacion
que utiliza la Generacion Z para la automedicacion, los factores que influyen en esta
automedicacion y el planteamiento de oportunidades de mejora en redes sociales de las

farmacéuticas dirigidas a la generacion Z basados en los resultados obtenidos en la encuesta.

Fase 1

Para cumplir con el primer objetivo, “Analizar los canales digitales que utilizan las compafiias
farmacéuticas en sus estrategias de mercadeo”, se hizo una observacion en la transicion del
mercado tradicional al mercadeo digital. Esta tendencia ha generado que las compafiias
farmacéuticas en general tengan que dedicar sus esfuerzos a implementar camparias en lo digital
para poder estar al orden del dia. En lugar de estar dependiendo Unicamente de enfoques
tradicionales como anuncios impresos, publicidad en radio, comerciales Gnicamente en television,
entre otros, el marketing digital logra que las campafias puedan estar enfocadas en tecnologia,
conectividad de internet, redes sociales con el finde llegar de una manera mas eficiente y efectiva
a la audiencia, incluso hasta mas personalizada. En este enfoque, se logran aprovechar las
oportunidades del entorno digital, tales como sitios web, redes sociales, motores de busqueda, apps
y correos electrénicos con el fin de que las farmacéuticas en este caso puedan llegar tanto a
pacientes directos, como médicos, farmacéuticos y otros profesionales de la salud. Algunas
estrategias que se han implementado son: Marketing de contenidos, publicidad en linea o Ads,
landing pages o disefios web, marketing de buscadores, entre otros, los cuales se analizan a

continuacion:
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Marketing de contenidos, representa un repositorio de informacion para generar articulos
cientificos sobre problemas de salud, prevencion, tratamientos y consejos; generando confianza,
credibilidad sobre la marca con su publico. Incluyen en algunos casos articulos informativos de
enfermedades, tratamientos, consejos de salud, prevencién y manejo. La idea principal de esta
estrategia es generar ese compromiso y confianza con la audiencia y clientes potenciales. Algunos

ejemplos de este marketing de contenidos son:

1. Webinars o seminarios en linea: Diversas compafias farmacéuticas realizan charlas o
talleres en vivo o grabados sobre temas meédicos relevantes e interesantes a cargo de
expertos en el campo con el fin de educar a aquellos médicos que se conecten y generar
esa lealtad con cada una de sus marcas. Un caso de la vida real de esta herramienta es el es
evento IMFED que realiz6 la marca Pediasure de Abbott Laboratorios de Colombia. Este
evento consistia en una serie de charlas virtuales con médicos especialistas internacionales
las cuales eran dirigidas a médicos generales, pediatras, nutricionistas, enfermeras, entre

otros profesionales de la salud.

Figura 1. IMFED for Children Evento Virtual Abbott Colombia

MUAC ZSCOME Muniteacindpds
'y dectin b

ezis (B oo

Nota. Tomado de Pediasure Abbott (s.f)
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2. Contenido en redes sociales: Realizar contenido visual e interactivo en redes sociales para
explicar de manera facil conceptos médicos o detalles sobre los productos que las
farmacéuticas comercializan. Las plataformas utilizadas son Instagram, Facebook,
Youtube, TikTok y en algunos casos Twitter. La idea es generar contenidos que le generen
valor a la audiencia 0 generen una interaccion con ella, como responder preguntas
frecuentes o hacer encuestas. Hay varios formatos de contenido que se pueden usar para
diferentes propositos, éstos son: Reels, TikToks, Youtube Shorts, Video historias, Historias
estaticas, carrusel, post estatico, hilos en Twitter y sorteos. En el caso de Haleon, con su
marca Advil han realizado diferentes contenidos en sus redes sociales con el fin de generar
empatia y conciencia en su audiencia. En este caso, se hablan de 7 tips para las mujeres en
sus dias y como pueden apoyarse de Advil fem para calmar sus dolores.

Figura 2. Advil Tips Contenido Instagram

HALZON Adhvil - . 540 - Seguir
e

adil_co 4Qué otros tips e funciona a7 1 Escribelo en los

% PARA TI MUJER

COME m TOMA BASTANTE AGUA

Q e
ADV" TIPS CUENTA CON o
FEM

ousmsm Kz clasespevoca OO

?
ADMIRA TU TRABAJO v A RECETAS

HAZ SUFICIENTE

16 Me gusta

Nota. Tomado de Instagram @advil_co (2023)

Por otro lado, realizan contenidos de empoderamiento femenino para promocionar su producto

exclusivo para las mujeres.
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Figura 3. Advil Fem Contenido Facebook

Advil Colombia &
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I FEM® ’ COMO TU SIEMPRE LLEGA A LA META.
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Nota. Tomado de Facebook Advil Colombia (2023)

En el caso de Youtube, tienen un video corto de 20 segundos en donde habla del poder

femenino y como Advil fem apoya a las mujeres a seguir empoderadas incluso en sus dias.

Figura 4. Youtube Short Advil Fem

ROMPE EL CICLO
DEL DOLOR

Alivig
Mgnmdu:llbnlo,
o

Advil Fem | Empoderada | Colombia

@
Nota. Tomado de Youtube Advil Fem Colombia (2023)

En este mismo sentido, respecto a las redes sociales se evidencia que las compafiias

farmacéuticas tienen sub-estrategias para como awareness, consideracion y conversion, que llevan
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a la compra. En este sentido, la primera para usuarios interesados pero que aun no se ha planteado
la adquisicion de un producto o servicio. La segunda, para usuarios en una fase mas avanzada, que
se encuentran mas atraidos, pero aun no se ha decidido, entonces esta estrategia tiene como
objetivo. Y la tercera, se enfoca en el usuario que esta listo para realizar la compra entonces en
esta etapa la estrategia va para promocionar un descuento, demostraciones gratuitas o novedades.
Un claro ejemplo de contenido para generar awareness es el contenido que disefid Ensure, marca
del laboratorio Abbott Colombia sobre su pagina “Contigo”, en donde invita a los espectadores a

registrarse en ella para poder acumular puntos y ahorrar en las compras (Figura 7):

Figura 5. Ensure Contenido Instagram

REGISTRATEEN

SZONTIG@_

EN

Nota. Tomado de Instagram Ensure Colombia (2023)

Por otro lado, se observa que los contenidos que tienen para generar consideracion son mas

acerca de tips y recomendaciones (Figura 8):
Figura 6. Ensure Contenido Facebook

COMPRAR ENSURE COMERCIOS ALIADOS
EXPERTO EN NUTRICION?

AGENDA
TUCITA

Nota. Tomado de Ensure Abbott (s.f.)

42


https://www.instagram.com/p/Cvka1KQRT-q/?utm_source=ig_web_copy_link&igshid=MzRlODBiNWFlZA==

Por ultimo, se observa que, para generar conversion hacia la compra, Ensure realizé un
contenido en el cual hacia participar al espectador y lo ponia a prueba para poder generarle

sentimiento de pertenencia y confianza (Figura 9):

Figura 7. Ensure 1G Story

YAGENDATU CITA

oA AQUI
g = Ao

INGRESAA

Nota. Tomado de Ensure Abbott (s.f.)

Asimismo, se evidencia que los jovenes buscan automedicarse con la informacién
proporcionada por comerciales transmitidos por television o Youtube. Las empresas farmacéuticas
pautan comerciales de sus productos durante franjas horarias segin sus publicos objetivos. A
través de estos comerciales, las empresas farmacéuticas muestran los beneficios de los productos,
especificaciones y demas. Un ejemplo de esta estrategia es el comercial realizado por la marca
Dolex Forte, del laboratorio gsk, en donde muestran audiencia joven y como puede llegar el dolor

de cabeza en el momento menos indicado llegando a afectar tus proyectos (Figura 10).

Figura 8. Comercial Dolex Forte
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Nota. Tomado de Dolex Gsk Youtube
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Otro claro ejemplo, es el comercial de Advil, el cual le genera a la audiencia ese sentimiento
de apoyo cuando no pueden detenerse y no tienen tiempo para el dolor. Esta estrategia permite al
consumidor sentirse entendido y atraido hacia la compra, lo cual genera al final relacion con el
producto. Ademas, estan enfocados segun el target objetivo, lo cual permite segmentar la
audiencia. Después hablan sobre los beneficios y como el producto logra curar el dolor, lo que

genera confiabilidad e induccidn al uso y por ende automedicacion (Figura 11):

Figura 9. Advil Que el dolor no te detenga (2020)

ADVIL Que el dolor no te detenga (2020)

Nota. Tomado de Advil Youtube (2020)

3. Campafias de prevencion, concientizacion y bienestar: Algunas compafiias farmacéuticas
realizan contenido centrado en la prevencién de enfermedades y promocion de bienestar y
salud general. Al igual que realizan campafias de concientizacion y manejo adecuado de
las condiciones médicas. En el caso de Sanofi, se encuentran realizando una campafia junto
a otros paises para disminuir la mortalidad infantil pues la enfermedad diarreica aguda

(EDA) es la segunda causa de muerte de nifios menores de 5 afios en el mundo.
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Figura 10. Save the Children Colombia Enterogermina

. Enterogermna Colombia ©
@

Nupetra shaera con rOs apudari 8 v reatro

DropOso & mes comurdades del pas @

Allanza entre Sanofl y Save the Children para combatir
enfermedades diarreicas en Colombia

Nota. Tomado de Facebook Enterogermina Colombia (2023)

Publicidad en linea o los famosos Ads, respecto a esta estrategia las compafiias farmacéuticas
pueden llegar a audiencias especificas o focus groups mediante anuncios segmentados de acuerdo
con las caracteristicas deseadas. Estos anuncios pueden ser desde producto, hasta servicios,
contenido educativo, interactivo siempre y cuando logre cumplir con todas las regulaciones que
tiene la industria. Las plataformas de publicidad en linea son Google Ads, Facebook Ads,
Instagram Ads, Youtube Ads, Twitter Ads, LinkedIn Ads, entre otras. Las mas comunes y

utilizadas son las 4 primeras.

Marketing de buscadores o SEO (Optimizacion de modelos de busqueda) es utilizado con el
fin de garantizar que los sitios web y el contenido de las farmacéuticas logren ser accesibles y
efectivas para aquellos clientes potenciales que buscan informacion relacionada con los
medicamentos, salud y bienestar. En esta herramienta, las empresas logran optimizar las palabras
claves que son relevantes para cada producto, contenido de calidad y estructura de sitio adecuada
con el fin de lograr tener una mejor visibilidad en resultados de bdsqueda y atraer audiencias
segmentadas en gran cantidad para desechar clientes no potenciales. Un claro ejemplo de la

filtracion en la busqueda mediante palabras claves es el siguiente, pues al escribir en el navegador
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la frase “medicamentos para el dolor de cabeza” arroja de primero en la seccién de Shopping la
marca dolex, seguida por dolofen y doloff. Este orden indica la cantidad de inversion que cada una
de las marcas esta invirtiendo en esas palabras claves para poder aparecer de primeros:

Figura 11. Palabras Claves de medicamentos para el dolor de cabeza

Google MedraTens pate o coby de catesy x4 ® = 0

-————

COF 164087 murmiuses CO® 21680 00 COF 527238 s COF 112,200.00

Nota. Tomado de Google Shopping (2023)

Finalmente, el marketing de influencers estd siendo utilizado por diversas compafiias
farmacéuticas ya que ha sido una tendencia muy fructifera en las otras industrias, generando que
los clientes potenciales sean inducidos a la compra. Estas camparias han generado que las personas
confien mas en los productos pues al ver un influenciador recomendandolo, sienten tranquilidad y
los compran. En algunos casos, realizan colaboraciones con profesionales de la salud influyentes
0 pacientes famosos para lograr promocionar los productos con mayor credibilidad y de manera

auténtica.

De esta forma se da alcance al primer objetivo de esta investigacion.
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Fase 2

Al cumplir con el segundo objetivo, “Analizar las fuentes de informacion que utiliza la
Generacion Z en Bogota para la automedicacion de antihistaminicos, analgésicos y sueros de
rehidratacion oral”, se observa que la automedicacion a través de canales digitales se ha vuelto una
de las practicas mas comunes en los jovenes de Bogota. Primero, se encontrd una gran afinidad de
los jovenes a acceder a fuentes de informacion como redes sociales. Se descubrio que las redes
sociales més usadas para automedicarse son: Instagram y Facebook, siendo las dos redes sociales
con mayor recurrencia. En efecto, estas redes sociales son muy influyentes puesto que como se

evidencio anteriormente, son canales de comunicacion de diversas estrategias de contenidos.

Asimismo, continuando con el andlisis de las fuentes de automedicacion que utilizan la
muestra estudiada, el instrumento de investigacion revel6 que los jovenes de la generacion Z de
Bogota se dejan impulsar por la publicidad de internet promocionada por comercios en linea para
recurrir a estas practicas de autocuidado y automedicacion. Resultados de la encuesta demuestran
que 26,2% de los jovenes optan por comprar sus medicamentos a través de paginas web de
farmacias y 13,4% a través de plataformas digitales como Rappi (Figura 12). Esta estrategia
vincula un descuento para llamar la atencion del cliente e promover la compra del medicamento.
Un ejemplo de la estrategia de publicidad en linea usada por las farmacéuticas o los comercios
para inducir a la compra son aquellos descuentos del 30% en la app de Farmatodo en los productos
de salud y cuidado personal (Figura 13), haciendo que las personas, en este caso los jovenes

aprovechen a comprar medicamentos que pueden llegar a necesitar:

47



Figura 12. Pregunta #16 ¢Por donde compra los medicamentos que consume?

- ¢Por donde compra los medicamentos que consume?

Farmacias fisicas resp. 61.7%

Paginas Web de farmacias (E-commerce) 39 resp. 26.2%

Rappi 20 resp. 13.4%

Por llamada telefénica 13resp. 87%

Nota. Elaboracién Propia (2023)
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Figura 13. Farmatodo Colombia: “Los mejores descuentos a tan solo un click

COMPRA AQUI

Nota. Tomado de App Farmatodo Colombia (2023)

Otro ejemplo de esta estrategia que genera compra inmediata es el descuento que
obsequia Rappi del 25% en medicamentos seleccionados (Figura 14):

Figura 14. Rappi. Aprovecha hasta el 25% en Farmacos.
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Nota. Tomado de Perfil Rappi - Facebook (2023)
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Dentro de los sitios web se encontraron: Medline, Mayo Clinic, Vademecum, Pudmed y

UpTodate. A través de estas plataformas se permite el intercambio de conocimientos con libre y

facil acceso. Por ejemplo, Medline proporciona diferentes temas de interés como posibles

enfermedades, tratamientos, efectos secundarios de medicamentos y demas. En la siguiente

imagen (Figura 15), se identifican articulos sobre analgésicos de venta libre, narcoticos, no

narcoticos, medicamentos para el dolor cronico, asi como, formatos de diagndsticos, examenes y

asuntos relacionados:

Figura 15. Medline, Informacion de Salud para Usted
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Nota. Tomado de MedlinePlus (2023)

tizacones

Como se enunci6 anteriormente, a falta de informacién oficial y complementarias de los

medicamentos, los jovenes recurren al repositorio de la Clinica Mayo, recurso que publica videos,

columnas, articulos y publicaciones. Se puede observar ver un ejemplo en la siguiente imagen

(Figura 16):
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Figura 16. Clinica Mayo — Para profesionales médico

MAYO
CLINIC

Recursos para profesionales médicos Laboratorios de Mayo Clinic
Para remitir a un paciente Centro de videos
Educacién Médica Continua Revistas y publicaciones

AskMayoExpert Asociacién de Exalumnos de Mayo Clinic

Educacion Médica Continua >

Nota. Tomado de Clinica Mayo Website (2023)

Posteriormente, para cumplir con el tercer objetivo que corresponde a “ldentificar los
factores que influyen en la automedicacion de antihistaminicos, analgésicos y sueros de
rehidratacion oral, en la generacién Z (estudiantes universitarios)”, se aplicO una encuesta a la
muestra de 300 jovenes entre 18 y 23 afios de Bogota. (Anexo 1)

Los datos de la encuesta arrojaron que la mayor causa de automedicacion es la
desinformacién. En efecto, el 84% de los encuestados que se automedican consideran que no es
una préactica segura y el 17% de ellos aln no tienen claro o desconocen su significado o seguridad
(Figura 17, 18 y 19). Por otro lado, otro indicador que representa la desinformacion de los
encuestados es que el 62,3% piensan que la publicidad no provee informacion clara acerca de las
indicaciones del producto (Figura 20) y aun asi el 60,3% suele tomar medicamentos sin

prescripcion médica (Figura 21).

Figura 17. Pregunta #5 ¢ Considera que automedicarse es una practica segura?

- ¢Considera que automedicarse es una préctica segura?

No 84%
Si 4 f 16%

Nota. Elaboracién Propia (2023)
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Figura 18. Pregunta #3 ¢ Sabe usted qué es la automedicacion?

- ¢Sabe usted que es la automedicacion?

Si 5r 68.3%
No 17%
Mas o menos A4 resp. 14.7%

Nota. Elaboracién Propia (2023)

Figura 19. Nube de Palabras Pregunta #4 Si su respuesta anterior fue si, escriba que es

MEDICARSE SIN NECESIDAD

Nota. Elaboracion Propia (2023)

Figura 20. Pregunta #13 ¢ La publicidad de medicamentos le provee informacion clara acerca de las
indicaciones del producto y los efectos secundarios?

- ¢La publicidad de medicamentos le provee informacién clara acerca de las
indicaciones del producto y los efectos secundarios?

No 187 resp. 62.3%
Algunas veces 90 resp 30%
Si 23 resg 7.7%

Nota. Elaboracion Propia (2023)

Figura 21. Pregunta #14 ¢Suele usted tomar medicamentos que previamente no le haya recomendado su
médico o especialista?

- ¢Suele usted tomar medicamentos que previamente no le haya recomendado
su médico o especialista?

resp. 60.3%

19 resp. 39.7%

Si
No

Nota. Elaboracién Propia (2023)
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Adicionalmente, al relacionar la variable “Consideracion de la automedicacion como una
practica segura” y la variable “decision de compra después de ver campafias de marketing de las
compariias farmacéuticas en redes sociales”, se pudo obtener la siguiente informacion: De ese 84%
de encuestados que aseguran que la automedicacidn no es una practica segura, el 86% ha visto en
las redes sociales publicidad de compariias farmacéuticas y se han automedicado después de verlas.
Este 86% representa el gran nivel de confusion e incoherencia que presentan los jovenes de la
generacion Z frente a la automedicacion, su seguridad y las campafias que ven pues si no lo
consideran una practica segura, no deberian recurrir a la compra al ver publicidad de los productos.

Tomando en cuenta la pregunta anterior, “;Suele usted tomar medicamentos que
previamente no le haya recomendado su médico o especialista?”, se preguntaron cuales
medicamentos son los que tienden a automedicarse con mayor frecuencia para identificar si habia
una relacion entre la automedicacion con algunas categorias de medicamentos. Se encontrd que
los medicamentos mas automedicados son los analgésicos, seguidos de los antihistaminicos, los
sueros, antibidticos, otros y N/A (Figura 22). Sin embargo, hay que destacar que los antibidticos
son medicamentos que necesitan prescripcion médica y a pesar de que comparados con los demas
medicamentos estudiados son los que tienen menor grado de automedicacion, es importante
resaltar la gravedad de la situacion pues en repetidas ocasiones, varios jovenes afirmaron

automedicarselos.

Figura 22. Nube de Palabras Pregunta #15 Si su respuesta anterior fue si, ¢ Cuales medicamentos tiende
a automedicarse con mayor frecuencia?

ANTIBIOTI(

SUEROS

Nota. Elaboracién Propia (2023)
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Relacionando la variable “Toma de medicamentos que previamente no haya recomendado
un médico o especialista” con la variable “Frecuencia de automedicacion de analgésicos
(AINES)”, se obtuvo que el 19% de las personas encuestadas suele tomar AINES que previamente
no le han formulado, con una frecuencia de 4 a 5 veces por semana. El 53% de éstas, de 1 a 2 veces
por semanay el 18% nunca.

Adicionalmente, relacionando la variable “Toma de medicamentos que previamente no
haya recomendado un médico o especialista” con la variable “Frecuencia de automedicacion de
antihistaminicos”, se obtuvo que el 13% de las personas encuestadas suele tomar antihistaminicos
que previamente no le han formulado con una frecuencia de 4 a 5 veces por semana. El 36% de
éstas, de 1 a 2 veces por semanay el 41% nunca, lo que indica que en cuanto a los antihistaminicos
el porcentaje de personas que lo toman sin recomendacidn profesional es el 49% siendo ésta una
cifra muy alta para este tipo de medicamento.

Por ultimo, relacionando la variable “Toma de medicamentos que previamente no haya
recomendado un médico o especialista” con la variable “Frecuencia de automedicacion de sueros
de rehidratacion oral”, se obtuvo que el 10% de las personas encuestadas suele tomar sueros que
previamente no le han formulado, con una frecuencia de 1 a 2 veces por semana. El 40% de éstas,
s6lo cuando tiene guayabo o resaca, el 38% sélo cuando tiene vémito o diarrea y por ultimo, el
0.06% nunca. Los anteriores indicadores muestran que el uso de sueros de rehidratacion oral se
debe a la asociacion con una enfermedad, sea vomito, diarrea, deshidratacién por exceso de
alcohol, entre otras, concluyendo que no se incurre a la automedicacién por otras causas sino en
un 10% de los casos. En otras palabras, en ninguno de estos casos la toma y la dosis del suero de

rehidratacion oral depende de la recomendacidn del médico o especialista, sino que depende de la
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motivacion que le genere al consumidor realizar la compra y la informacion que haya recibido
sobre el producto para llegar a escogerlo.

Asimismo, la desinformacion en la poblacion joven se ve reflejada cuando se pregunta la
justificacion de la préactica. La generacion Z de Bogota considera dentro las principales razones de
automedicacion, que no representa una practica con “riesgos de muerte”, “no genera efectos

secundarios”, “previamente fue recomendado”, “no genera complicaciones” Yy es “rapido y facil”

entre otras respuestas (Figura 23).

Figura 23. Nube de Palabras Pregunta #6 Considera que automedicarse es una practica segura, si su
respuesta fue justifique por que

FACIL ACCESO
CONOCIMIENTO PERSONAL

\TE RECOMENDADO

NO GENERA EFECTOS SECUNDARIOS

ALIVIO DE DOLORES
FUENTES SEGURAS
BAJOS COSTOS

Nota. Elaboracion Propia (2023)

Relacionando tres variables analizadas en las encuestas las cuales son: “Conocimiento del
significado de automedicacion”, “Seguridad de la automedicacion” y “Conocimiento de efectos
secundarios de los medicamentos antes de comprarlos”, se pudo evidenciar que el 29% de las
personas que afirmaron no saber que es la automedicacién, confirmaron que si es una practica
segura pero por el contrario, el 73% de las personas no conocen los posibles efectos secundarios
de un medicamento antes de comprarlo, siguen considerando que la automedicacion es una
practica segura.

Por otro lado, se descubrio que las tomas o dosis de estos medicamentos estaban sujetas a
la consideracion de cada encuestado, sin tomar en cuenta las indicaciones. Este hecho hace parte

de otra variable que influye en la medicacion porque afecta en nimero de repeticiones que incurren
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en la automedicacion. Con respecto a la toma de analgésicos, se encontroé que el porcentaje de la
muestra con mayor participacion fue en los casos de 1-2 veces por semana, al igual que el
porcentaje de la muestra que ingeria 1-2 veces por semana antihistaminicos con un 31.3% y el de
analgeésicos 49.3 % respectivamente (Figura 24 y 25). Por su parte, el porcentaje que afirmé que
consumia sueros de rehidratacion oral en mayor cantidad era cada vez que tenia vomito o diarrea

con un 47.7%, seguido por guayabo/resaca con un 33.3% (Figura 26).

Figura 24. Pregunta #18 ¢ Cada cuanto se automedica analgésicos mejor conocidos como AINES?

- iCada cuanto se automedica analgésicos mejor conocidos como AINES?

1-2 veces a la semana 148 resp. 49.3%
.

Nunca 92 resp. 20.7%
.

4-5 veces a la semana 3%resp. 13%
L

Tados los dias 14resp. 4.7%
-

2 veces al dia Tresp.  2.3%
T

Nota. Elaboracién Propia (2023)
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Figura 25. Pregunta #19 ¢ Cada cuanto se automedica antihistaminicos?

- ¢Cada cuanto se automedica antihistaminicos?

Nunca 160 resp. 53.3%
1-2 veces a la semana 94 resp. 31.3%

4-5 veces a la semana 28resp. 9.3%
Todos los dias 16resp. 5.3%
2 veces al dia 2resp.  0.7%

Nota. Elaboracién Propia (2023)

Figura 26. Pregunta #20 ¢Cada cuanto se automedica sueros de rehidratacién oral?

- ¢Cada cuénto se automedica sueros de rehidratacion oral?

Solo cuando tengo vomito o diarrea W43 resp. 47.7%
(e E—

Sélo cuando tengo guayabo/resaca 100 resp. 33.3%
e ——

Nunca 26 resg 87%
=

1-2 veces a la semana 22 resg 7.3%
&=

Todos los dias 6 resy 2%
¢

2 veces al dia } resy 1%
{

Nota. Elaboracién Propia (2023)



No obstante, se identifica la importancia de la motivacion a la hora de requerir los
medicamentos. La motivacion se refiere a aquellos agentes que llevan a la persona a tener que
incurrir en la practica. En este caso, esos agentes corresponden a enfermedades de bajo riesgo,
clasificadas en la escala de urgencias como un triage 5 o incluso sin clasificacion. Como se puede
ver en la imagen (Figura 27), todas las enfermedades que motivan a la automedicacion de
analgésicos, antihistaminicos y sueros de rehidratacion oral pertenecen al grupo 5, las cuales son
enfermedades que no perjudican el estado de salud en general del paciente, lo que genera que sea

atendido después de los grupos 1, 2, 3y 4y por ende recurra a automedicarse.

Figura 27. Clasificacion Triage Urgencias

a8gmEne CLASIFICACION TRIAGE

SENOR USUARIO, NO TODAS LAS DOLENCIAS SON URGENCIAS.
POR FAVOR TENGA EN CUENTA LA SIGUIENTE CLASIFICACION ANTES DE HACER USO DEL SERVICIO DE URGENCIA.
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Nota. Tomado de Centro de Salud Sampues E.S.E. (2023)

Lo anterior, genera automedicacion de los tres grupos de medicamentos analizados, pues
debido a la alta ocupacion de las salas de urgencias, poca disponibilidad rapida de los médicos
especialistas del pais y las fallas en los sistemas de salud, los pacientes deciden recurrir a la

automedicacion buscando en redes sociales, internet, portales web médicos, amigos o anuncios
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gue hayan visto previamente para evitar tener que realizar largos procedimientos, desplazamientos

y lograr solucionar su dolor de manera rapida y facil.

Teniendo en cuenta los puntos anteriores, realizamos el “journey” o “trayecto” desde el
momento en el que el consumidor necesita un medicamento, los canales por donde se informa,
donde realiza la compra y toma el medicamento. En este sentido, en el momento en el que el
consumidor se enferma, entra a internet, donde busca como lograr el alivio de la enfermedad. En
el buscador en linea encuentra una serie de productos, promocionados a travées de la estrategia
SEOQO. Del mismo modo, el consumidor entra navegar en redes sociales, donde percibe pauta de
una serie de medicamentos. El siguiente paso es recurrir a la tienda en linea donde consigue el
medicamento de manera rapida y segura. Una vez recibe el medicamento, lo usa sin previa
recomendacion ni ensefianza médica, sin saber efectos secundarios. Sobra medicamento entonces
puede recurrir nuevamente en usos inadecuados sin prescripcion médica. EI consumidor joven

recomienda a las personas de su circulo cercano y permite el traslado de conocimiento.

Para el cuarto objetivo “Planteamiento de oportunidades de mejora de las camparias de
marketing en redes sociales de las farmacéuticas dirigidas a la generacion Z”, se encontraron
diversos puntos de mejora que lograran obtener mejores resultados después de realizar la
investigacion. En primer lugar, la gran mayoria de jovenes tienen facil y rapido acceso a millones
de medicamentos de venta libre, sin embargo, no reciben una adecuada educacién que les permita
consumir estos productos correctamente. Establecer una estrategia de educacién al consumidor
puede lograr mejorias en cuanto a la efectividad, constancia, y éxito del tratamiento. Ademas,
puede prevenir efectos peligrosos sobre la salud, tales como posibles enfermedades secundarias

irreversibles o adicciones.
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Por esta razon, es importante que los consumidores tengan acceso a esta informacion
correcta y necesaria. Con esto, por mas que no se controle esta practica, se puede dar una buenay
completa orientacion a las personas que lo realizan. La idea es enfocarse en crear contenido de
valor para el consumidor presentando beneficios, caracteristicas, consecuencias, efectos
secundarios, posologia, contraindicaciones, entre otros aspectos que puedan generar esa educacion
continua sobre los productos. Esta educacion se puede dar mediante talleres virtuales gratuitos
donde expliquen los conceptos, consecuencias, contraindicaciones y provean indicaciones de

posibles tratamientos para las condiciones que presentan.

Ademas, se puede empezar a realizar contenidos educativos desde las redes sociales y
canales digitales de las farmacéuticas en donde expliquen la importancia de la asesoria medica y
la importancia del uso adecuado con el fin de contrarrestar posibles adicciones. Contenido
altamente impactante visualmente, que logre generar conexiones cada vez mas profundas con el

consumidor final.

Por otro lado, mas enfocado en el beneficio que obtienen las compafiias farmacéuticas con
sus estrategias de mercadeo, una gran oportunidad de mejora que no se estad utilizando en la
mayoria 0 que no es visible, es el correcto manejo y monitoreo de los resultados y la
retroalimentacion que dejan los canales digitales. La idea seria implementar sistemas de monitoreo
constante para la evaluacion del rendimiento de las campafias, al igual que poner chatbots en las
paginas que logren automatizar la resolucion de dudas al instante en cada una de las plataformas
digitales que manejen. Un claro ejemplo de esta oportunidad es que los comentarios de las paginas
de Instagram de algunas marcas farmacéuticas no son respondidos ni en tiempo real ni a largo

plazo y algunos de ellos podrian estar generando conversiones a venta, pero son dejados en el
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“olvido” pues no se cuenta con un sistema automatizado que pueda responder y atender estas

solicitudes.

Incluso, es una gran oportunidad generar presencia en redes sociales que estan emergiendo
en la actualidad y tomando gran relevancia. Un caso de esta recomendacion es la plataforma
TikTok, que actualmente ha recobrado alta importancia entre las distintas generaciones en especial
en la Z, pues los contenidos son rapidos y sencillos, pero tienden a volverse viral muy facilmente.
Actualmente en la plataforma no se encuentran cuentas certificadas de las farmacéuticas
reconocidas de Colombia, lo que genera que la Unica informacion que haya disponible en la
plataforma sobre los productos médicos sea critica de usuarios que hubieran usado los productos

anteriormente o paginas generales que pueden hablar de informacion poco veridica o falacias.

En efecto y sincronia con las anteriores propuestas, una gran oportunidad de unién para las
compafiias farmacéuticas es la creacion de un repositorio web en donde todas aquellas compafiias
que quieran participar puedan hacerlo mediante la publicacion de informacion relevante y
simplificada sobre sus productos. La idea es que la plataforma contenga unas categorias de
productos, en donde la persona pueda buscar por marca o por familia de medicamento, comparar
los productos entre si y leer las caracteristicas, beneficios, consecuencias, efectos secundarios,
contraindicaciones, posologia y estudios cientificos que soportan. Adicional, como incentivo para
las compafiias, se plantea la posibilidad de incluir pauta dentro del repositorio al igual que enlaces
que lleven a los distintos comercios digitales de las farmacéuticas. EI propdsito es que el
repositorio contenga unos filtros de entrada para que sea una fuente de informacion confiable y
segura y que no cualquier persona pueda entrar a editarla como muchas otras fuentes de
informacidn que en la actualidad permiten esa préactica. Este repositorio se plantea con el fin de

que los usuarios de diferentes edades puedan acceder a él para resolver dudas de manera facil y
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gratuita pues esté siendo asesorado por informacion que publica la misma compafiia que produce
el medicamento, asi como también por médicos participantes que hayan pasado los filtros de
entrada al repositorio o que pertenezcan a organizaciones de la salud aprobadas para compartir sus
conocimientos facilmente al publico y resolver las posibles dudas que los usuarios generen en la

plataforma.

La idea es que sea facil, rapida y sencilla de usar para que a las personas no les genere
pereza consultarla pues si se vuelve larga y tediosa las personas dejan de usarla y recurren a sitios
con informacidn sesgada y poco confiable. Adicionalmente, la idea es que la plataforma contenga
estudios cientificos que publican y realizan las farmacéuticas sobre sus productos con el fin de que
se puedan consultar, no s6lo los consumidores finales, sino también para aquellas personas que lo
quieran estudiar e investigar mas a fondo. Esta plataforma de generacion de contenido de valor
certificado y veridico, ademas de educar e informar al consumidor puede generar la promocion de
los productos, la desmitificacion de informacion falsa o sesgada y el reconocimiento de los

productos frente a los demas desde el &mbito cientifico y no sélo de forma comercial.
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Conclusiones

Este proyecto ha demostrado que el marketing digital farmacéutico influye en la
automedicacion de los jovenes de la generacion Z de Bogota. A través de la encuesta mixta
realizada en jovenes entre 18 y 23 afios, se pudieron obtener relevantes resultados a las preguntas
de investigacion del trabajo. Los resultados arrojaron una clara desinformaciéon y falta de
educacion de los consumidores, al igual que una gran variedad de canales de informacion que son
utilizados como fuente de confianza y guianza. Ademas, se evidencio que esta baja o nula
informacidn de los consumidores tiene un impacto negativo en las practicas de automedicacion
generando consecuencias en la salud y en los habitos de consumo, pues se guian en los contenidos
gue ven o en la informacion que encuentran en los canales de informacion para consumir
medicamentos que pueden o no necesitar sin conocer a profundidad los efectos secundarios.

En efecto, los jovenes estudiados no tienen conocimiento del término de automedicacion,
no reconocen que es una practica insegura y por mas que no conozcan las consecuencias de
automedicarse lo siguen haciendo. Asimismo, la muestra estudiada declara automedicarse a través
de canales digitales, siendo mayoritariamente a través de redes sociales, comerciales de television
0 YouTube aquellas fuentes principales de informacién. Sin embargo, estos canales de
informacién no solo son los Unicos medios que impactan la decision de compra de los
consumidores; existen mas canales como sitios web o repositorios en linea, en donde las personas
dejan sus comentarios y experiencias y éstas son tomadas como base para la automedicacion de
otros usuarios. En adicion, también estan los ads programados en diferentes sitios web no
relacionados con los medicamentos, pero que aparecen desapercibidos en el sitio y estos generan
atraccion y deseo de compra. Incluso, hay canales que no s6lo son los digitales sino también los

de voz a voz, como por ejemplo amigos o0 personas cercanas que recomienden algin producto,
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experiencias anteriores con tratamientos tanto propios como de otros, consultas a estudiantes de
medicina que adn no tienen titulo, o inclusive recomendaciones de médicos con diferentes
especializaciones a la relacionada con la causa para la automedicacion. Todos estos canales
descritos anteriormente generan que la poblacion en general sea inducida a la compra de
medicamentos o productos que puede o no legar a necesitar sin antes tener una valoracién médica.
En este caso de esta investigacion, se comprobd que los jovenes de la Generacion Z de Bogota
recaen en estos canales y tienen esas conductas de consumo.

Por otro lado, la investigacion demostré que la publicidad digital en la mayoria de los casos
no informa correctamente al consumidor. Las campafias de mercadeo de la mayoria de los
productos médicos no incluyen informacion relevante para evitar la automedicacion, las dosis
correctas, las posibles consecuencias de una mala medicacion y, por ende, s6lo contienen
beneficios e indicios que llevan al consumo. Es claro que para las compafias farmacéuticas el
principal objetivo de las campafias es generar mas ventas de los productos, pero deberian tener
como preocupacion adicional la salud de sus consumidores y por ende incluir al menos una frase
al final de los anuncios que los alerte de no incurrir a la automedicacion y que consulten antes con
su médico, esto con el fin de siempre generarle conciencia e informacion adecuada a su audiencia.

Unido a lo anterior, entre las oportunidades de mejora de las campafias de marketing de las
compariias farmacéuticas se encuentran en primer lugar la necesidad de educar al consumidor para
evitar posibles consecuencias graves sobre su salud. Es decir, enfocarse en crear contenido de valor
para el consumidor en donde se les informe la importancia de ir a consulta médica. En efecto, los
jévenes de la generacion Z se dejan llevar por contenido publicado en las redes sociales y no toman
en cuenta la percepcion de profesionales expertos. El contenido publicado en los canales

estudiados puede servir de gran ayuda a los jovenes, para generar conciencia social y motivar a
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mayor cantidad de jovenes a preocuparse por la importancia de la salud, la toma de medicamentos
y el peligro de incurrir en practicas incorrectas. A través de estos canales educativos, se planted
también la oportunidad de mejorar el monitoreo de los resultados y manejar de una manera mas
acertada esa retroalimentacion que dejan los usuarios en los canales digitales mediante la
implementacion de sistemas de monitoreo constante, para evaluar los rendimientos de las
campanas publicitarias. Adicional, incluir chatbots para automatizar la resolucion de dudas en las
plataformas digitales.

En tercer lugar, se planteo la posibilidad de entrar y migrar a redes sociales emergentes y nuevas
que estan cogiendo alta influencia y poder en la actualidad, en el caso de la propuesta, TikTok. Es
una gran oportunidad pues en la actualidad no hay cuentas verificadas de las diferentes marcas de
las farmacéuticas en la red social lo que genera que se cree contenido alrededor de los productos
pero que es mas de opinion y no de datos relevantes y ciertos. Con esta oportunidad, se lograra
mitigar aquella informacion falsa o sesgada que pueden generar los creadores de contenido o la
competencia y ademas se generara conciencia en la audiencia sobre los productos de forma
adecuada.

En efecto y en sincronia con la anterior propuesta, se plante6 un repositorio web en donde
todas las compariias farmacéuticas que quieran participar puedan publicar informacion relevante
y simplificada sobre sus productos con el fin de que las personas de diferentes edades puedan
acceder al sitio parar resolver dudas de manera facil y gratuita pues esta siendo asesorado por
informacién que pone la misma compariia que produce el medicamento, asi como también por
médicos participantes que hayan pasado los filtros de entrada al repositorio 0 que pertenezcan a
organizaciones de la salud aprobadas para compartir sus conocimientos facilmente al publico y

resolver las posibles dudas que los usuarios se generen en la plataforma.
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Ademas, la idea es que la plataforma contenga todos los estudios cientificos que tienen las
farmacéuticas sobre sus productos con el fin de que se puedan consultar, no solo para consumidores
finales, sino para personas que lo quieran estudiar. La idea es que sea una plataforma de generacion
de contenido de valor certificado y veridico en donde ademas de informar y educar se pueda
generar promocion de los productos y desmentir aquella informacion falsa.

Para terminar, se pudo evidenciar como diversos factores pueden generar que las personas
tiendan a automedicarse en mayor frecuencia 3 tipos de medicamentos; analgésicos,
antihistaminicos y sueros de rehidratacion oral. Primero, al ser productos comunicados sin tanto
énfasis en advertencias o consecuencias médicas, los consumidores tienden a darle poca relevancia
a las consecuencias de su consumo sin prescripcion o posibles alteraciones en sus dosis. Del mismo
modo, al ser medicamentos que responden a enfermedades mas comunes o de menor gravedad, los
consumidores tienden a automedicarse para evitar desplazarse a centros de salud donde van a ser
atendidos en el ultimo grupo de importancia. En efecto, al pertenecer al grupo 5, se tomaran en
cuenta enfermedades que necesitan un tiempo de accion mas urgente, y este grupo tomara mas
tiempo en ser atendido. Ademas, al tener en cuenta la ocupacion de las salas de espera, la poca
disponibilidad de médicos especialistas y las deficiencias del sistema de salud, los consumidores
optan por buscar soluciones mas rapidas, efectivas y de facil acceso, sin necesariamente tomar en
cuenta las posibles complicaciones que uno de estos medicamentos puede generar en su estado de

salud.
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Recomendaciones

Después de realizar este trabajo de investigacion, surgen algunas recomendaciones a
futuro: en primer lugar, aumentar la investigacion desde el andlisis de la neurociencia y el
entendimiento del funcionamiento del cerebro humano con relacion a la automedicacion y la
percepcion de las campafias de marketing de las farmacéuticas, con el fin de explicar de una
manera mas cientifica y médica la préctica de la automedicacion.

En segundo lugar, se recomienda seguir con el proyecto de investigacion ahondando en la
plataforma de informacidn/educacion para consumidores, el repositorio comin de varias
compafias farmacéuticas con el fin de lograr la realizacion e implementacion del proyecto en
Bogota y mas tarde en toda Colombia.

En tercer lugar, se recomienda desarrollar la investigacion en los espacios/plataformas
digitales donde se pueda comunicar y llevar el mensaje cientifico a los jovenes, es decir, aquellas
redes sociales donde se pueda participar con mensajes de marca/indicaciones pertinentes que aun
no han sido trabajadas.

En cuarto lugar, se recomienda investigar acerca de las posibles consecuencias que tendrian
las compariias farmacéuticas si llegan a tener un caso inesperado de un consumidor que se haya
automedicado con alguno de sus productos y esté pasando complicaciones en su salud por uso
inadecuado del mismo. Se recomienda indagar que puede representarle esto a la marca, al igual

que las préacticas para evitar este tipo de riesgos a futuro y como mitigar estos riesgos.
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ANEXos
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