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Docencia sobre las fuentes comerciales de informacion
de medicamentos y opinion de los estudiantes de medicina

A.Vallano, C. Aguilera, A. Figueras

Objetivo. Conocer la opinién de los estudiantes sobre un
seminario que ensefa la interaccion de los médicos con
las fuentes comerciales de informacién de los medica-
mentos. Sujetos y métodos. Se realizd una encuesta a los
estudiantes de tercero de medicina sobre un seminario
que trataba de las fuentes comerciales de informacion de
medicamentos. El seminario incluyé una videograbacion
de un representante comercial de una empresa farmacéu-
tica que presentaba un nuevo medicamento a un médico,
y ejemplos de informacién sobre medicamentos incluida
en el catdlogo comercial Vademécum Internacional y en
los anuncios publicitarios. Se pregunto a los estudiantes el
grado de interés y de satisfaccién con el seminario y qué
nivel de utilidad crefan que podian tener las actividades
desarrolladas en el seminario en su futuro profesional. En
la valoracion de la opinidn se utilizé una escala de Likert
(de 0 a 10 puntos). Resultados. De 107 estudiantes que
asistieron a los seminarios, 101 (94%) participaron en la en-
cuesta. La edad media de los estudiantes fue de 21 afios
(desviacion estdndar -DE-: 2,2 afios) y 75 fueron mujeres
(74%). La puntuacion media del grado de interés fue de
74 (DE: 1,5), del grado de satisfaccién de 7,5 (DE: 1,6) y del
grado de potencial utilidad de 7,6 (1,6). Conclusién. Los
estudiantes de medicina estan interesados en las activida-
des docentes sobre las fuentes de informacién comercial, y
consideran que pueden ser potencialmente Utiles para su
futuro profesional. Es necesario formary preparar a los es-
tudiantes de medicina para la interaccién con las fuentes
comerciales de medicamentos.

Palabras clave. Actitud del personal de salud. Educacion. Estu-
diantes. Industria farmacéutica. Médicos. Universitario.

Teaching on the commercial drug

information and medical students opinion

Aim. To know the opinion of the students about the teaching

activities carried out in a seminar about the interaction of phy-
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sicians with the drug information sources from pharmaceuti-
cal companies. Subjects and methods. A survey was carried
out to know the opinions from third year medical students
after a seminar about drug information sources. The seminar
included a video showing an encounter between a physician
and a pharmaceutical company representative and further
critical discussion of this interaction as well as other sources
from pharmaceutical companies (drug commercial catalogue
and advertisements). The information was gathered by means
of a questionnaire that included variables related to the stu-
dents’ opinions about the interest, the satisfaction and utility
on knowledge and skills acquired in seminar by means of a ten
points Likert scale. Results. A total of 107 students attended the
seminars and 101 (94%) participated in the survey. The mean
age of students was 21 (standard desviation —SD-: 2.2) years
and 75 were women (74%). The mean score of interest in the
seminar was 7.4 (SD: 1.5), the mean score of satisfaction was
7.5 (SD: 1.6) and the mean score of utility was 7.6 (SD: 1.6).
Conclusion. Medical students are interested in this teaching
activity on commercial drug information, they are satisfied
with the activity, and they consider it to be useful. It is necessary
to educate the students of medicine for the interaction with the
marketing activities from pharmaceutical companies.

Key words. Attitude of health personal. Drug industry. Education.
Medical. Students. Undergraduate.

Introduccion

Las fuentes de informacién sobre los medicamen-
tos que tienen los médicos pueden determinar
sus actitudes y sus pautas de prescripcion. Los
estudiantes de medicina tienen que conocer las
diferentes fuentes de informacién de medica-
mentos disponibles, tanto profesionales como co-
merciales, y las caracteristicas de la informacién
que proporcionan. Hay datos que indican que
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las fuentes comerciales de informacién sobre los
medicamentos, elaboradas por las empresas far-
macéuticas, tienen una gran influencia en el pro-
ceso de prescripcion [1-7]. La educacién de los
estudiantes de medicina tiene que incluir la for-
macioén sobre las fuentes comerciales de los me-
dicamentos y preparar a los futuros médicos para
gestionarlas adecuadamente. Hay pocos estudios
publicados que describan iniciativas educativas de
formacién de los estudiantes de medicina sobre
las fuentes comerciales de informacion de los me-
dicamentos [8] y no hemos identificado ningun
estudio que evalde la opinién de los estudiantes
sobre el desarrollo de estas actividades docentes.
El objetivo del estudio fue evaluar la opinién que
tienen los estudiantes sobre las actividades educa-
tivas relacionadas con las fuentes comerciales de
informacion de medicamentos.

Sujetos y métodos
Estudio de diseiio

Se realizé una encuesta voluntaria y anénima a
los estudiantes de tercer afio de la licenciatura de
medicina para conocer su opinion sobre un semi-
nario que trataba las fuentes comerciales de infor-
macién de medicamentos y que se hacia dentro
del programa docente de la asignatura de farma-
cologia. La encuesta se hizo a los estudiantes que
participaron en los seminarios en dos cursos con-
secutivos (enero de 2006 y enero de 2007).

Contenido del seminario

Los seminarios tenian como objetivo docente for-
mar a los estudiantes para que conocieran las fuen-
tes comerciales de informacién de medicamentos
diferentes y sus caracteristicas principales. Los se-
minarios duraban tres horas aproximadamente y
se presentaban tres tipos de fuentes comerciales de
medicamentos: los visitadores médicos de las em-
presas farmacéuticas, los catalogos comerciales de
medicamentos y los anuncios de medicamentos.
Primero, el seminario incluia una videograbacién
de 15 minutos de duracién que mostraba una simu-
lacién de una reunién entre un visitador médico y
un médico. El video trataba de un visitador médico
de una empresa farmacéutica ficticia que presenta-
ba un ‘nuevo’ antiinflamatorio no esteroideo, que

también era ficticio, y que, ademds, durante el en-
cuentro ofrecia diversos regalos al médico. Después
se realizaba un debate de grupo en el que se anali-
zaban las técnicas de marketing directo y el conte-
nido de los mensajes de promocién comercial del
nuevo medicamento. Se comentaba la informacién
que daba el visitador médico sobre el nuevo medi-
camento, pero también se comentaba la informa-
cion que no daba y se reflexionaba sobre los regalos
que ofrecia éste al médico. Posteriormente, también
se presentaban y se comentaban las caracteristicas
y la calidad de informacion de los medicamentos
contenida en el catalogo comercial Vademécum In-
ternacional y en los anuncios publicitarios de medi-
camentos con ejemplos concretos.

Variables

La entrevista se realizé con un cuestionario es-
tructurado que incluia variables demograficas de
los estudiantes y sus opiniones sobre el grado de
interés y de satisfaccion con el seminario y el gra-
do de potencial utilidad del conocimiento adqui-
rido para la practica clinica. Se solicit6 también el
grado de interés en fuentes comerciales especifi-
cas como la visita médica, el catdlogo comercial
Vademécum Internacional (www.vademecum.es)
y los anuncios publicitarios de medicamentos. La
encuesta también pedia la opinién sobre el nivel
de satisfaccién y el nivel de utilidad percibida de
la videograbacion. Ademas, la encuesta pedia el
grado de satisfaccion con el analisis critico de la
informacion contenida en el catdlogo comercial y
en los anuncios publicitarios. En la valoracion de
las opiniones se utilizé una escala Likert (de 0 a
10 puntos). También se pregunto la opinién sobre
el tiempo dedicado a estos temas en el seminario
con una escala de tres categorias (insuficiente, su-
ficiente y excesivo).

Aspectos éticos

La participacion de los estudiantes en la encuesta
era voluntaria y anonima, y se destacd de manera
explicita que su implicacién en la misma no tenia
ninguna relacion con el proceso de evaluacion de
la asignatura.

Analisis estadistico

La estadistica fue descriptiva (frecuencia, media,

desviacién estandar, mediana y margenes). Las di-
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Tabla I. Grado de interés, satisfaccion y utilidad de los seminarios segtin la opinion de los estudiantes.
Puntuaciéon Interés, n (%) Satisfaccion, n (%) Utilidad, n (%)

o — — —

1 - 1(1,0) 11,0

2 1(1,0) - -

3 - 220 -

4 2(2,0) - -

5 5(50) 6(59) 7(6,9)

6 15(14,9) 12(11,9) 16 (15,8)

7 32(31,7) 25 (24,8) 22(21,8)

8 25 (24,8) 34 (33,7) 25 (24,8)

9 11(10,9) 12(11,9) 15(14,9)
10 10(9,9) 10(8,9) 15(14,9)

ferencias entre dos o mas variables continuas se
compararon por medio del test ANOVA. El ni-
vel de significacion estadistica fue de p < 0,05. El
andlisis estadistico se realizé con el programa es-
tadistico SPSS.

Resultados

Un total de 256 estudiantes (125 estudiantes en
el afio 2006 y 131 estudiantes en el afio 2007) se
matricularon en la asignatura de farmacologia
durante el tercer afo de licenciatura. De los 107
estudiantes que asistieron a los seminarios (un
41,8% de todos los estudiantes matriculados), 101
(94,4%) participaron en la encuesta. Sesenta y dos
y 39 estudiantes participaron en los afios 2006 y
2007, respectivamente. La edad media de los estu-
diantes fue de 21 (desviacion estdindar —-DE-: 2,2)
anos y 75 (74%) fueron mujeres.

La puntuacién media del grado de interés del
seminario fue de 7,4 (DE: 1,5), del grado de sa-
tisfaccion de 7,5 (DE: 1,6) y del grado potencial
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de utilidad de 7,6 (DE: 1,6) (Tabla I). No habia
ninguna diferencia en el grado de interés, en el de
satisfaccion y en el de utilidad entre los estudian-
tes de los afios 2006 y 2007, y tampoco entre los
dos sexos. Respecto a la duracién del seminario,
91 (90%) estudiantes la consideraron suficiente, 7
(6,9%) excesivay 3 (3%) insuficiente. Los estudian-
tes que valoraron como insuficiente o suficiente
la duracién del seminario estuvieron mds intere-
sados —puntuacién media 7,5 (DE: 1,5)- que los
que la consideraron excesiva —puntuaciéon media
6,1 (DE: 1,2); p =0,02)-. Los estudiantes que con-
sideraron insuficiente o suficiente la duracién del
seminario también pensaban que el seminario era
mds util —puntuacién media 7,7 (DE: 1,6)- que
aquellos que la consideraban excesiva —puntua-
cién media 6,3 (DE: 0,7); p = 0,02-.

La puntuacién media del grado de interés de
la videograbacion sobre la representacion simu-
lada del encuentro entre un visitador médico y
un médico fue de 6,4 (DE: 2,0) -mediana 7, mi-
nimo 0 y maximo 10-, del grado de interés del
analisis del catdlogo comercial de medicamentos
de 7,6 (DE: 1,7) -mediana 8, minimo 1 y maxi-
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Tabla Il. Grado de interés de las diferentes fuentes comerciales de medicamentos segun la opinion
de los estudiantes.
Puntuacion Visitador médico Vademécum internacional Anuncios publicitarios
n (%) n (%) n (%)
0 1(1,0) - 12(11,9)
1 1(1,0) 1(1,0) 3(3,0)
2 3(3,0) - 330
3 5(50) 2(2,0) 10(9,9)
4 5(5,0) 220 8(7,9
5 12(11,9 2(2,0) 27 (26,7)
6 20(19,8) 17 (16,8) 11 (10,9)
7 21(20,8) 22 (21,8) 18(17,8)
8 21(20,8) 25 (24,8) 5(5,0)
9 7(6,9) 13(12,9) 2(2,0)
10 5(5,0) 17 (16,8) 2(2,0)

mo 10-, y del grado de interés de los anuncios
publicitarios de medicamentos de 4,7 (DE: 2,5)
-mediana 5, minimo 0 y maximo 10- (Tabla II).
La puntuacién media del grado de satisfaccion de
los estudiantes con la videograbacion fue de 7,8
(DE: 1,6) -mediana 8, minimo 0 y maximo 10-y
el grado potencial de utilidad fue de 7,9 (DE: 1,7)
-mediana 8, minimo 1 y maximo 10- (Tabla III).
Los estudiantes del afio 2007 estuvieron mas sa-
tisfechos con la cinta de video -8,5 (DE: 1,5)- que
los del afio 2006 -7,4 (DE: 1,7); p =0,003-. Los es-
tudiantes de 2007 también consideraban mas util
-8,5 (DE: 1,6)- la simulacién representada en la
videograbacién que los estudiantes del afio 2006
-7,6 (DE: 0,7); p = 0,01-. La puntuacién media
del grado de satisfaccion con el analisis critico de
la informacion del catadlogo comercial de medi-
camentos fue de 7,4 (DE: 1,5) -mediana 8, mi-
nimo 1 y maximo 10—, y con el andlisis critico de
los anuncios publicitarios de 7,1 (1,9) -mediana
7, minimo 0 y maximo 10— (Tabla IV). Los estu-

diantes del afio 2007 estuvieron mas satisfechos
con el andlisis critico de anuncios -7,8 (DE: 1,3)-
que los del ailo 2006 -6,8 (DE: 2,1); p = 0,006.

Discusion

Los resultados principales de nuestro estudio in-
dican que los estudiantes universitarios estan in-
teresados en las actividades docentes que tratan
sobre las fuentes comerciales de informacién de
medicamentos, asi como el conocimiento de las
técnicas de marketing utilizadas por las empresas
farmacéuticas para promover los medicamentos.
Ademads, los estudiantes estan satisfechos con estas
actividades y las consideran potencialmente utiles
para su futuro profesional. En Espafia y en otros
paises desarrollados, gran parte de la informacién
de medicamentos utilizada por los médicos viene
de las actividades promocionales de la industria
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Tabla lll. Grado de satisfaccién y de potencial
utilidad de la videograbacién que simulaba
un encuentro entre el visitador médico
de una empresa farmacéutica y un médico,
segun la opinion de los estudiantes.
Puntuacién Satisfaccion Utilidad
n (%) n (%)
0 1(1,0) -
1 - 1(1,0)
2 - -
3 _ _
4 11,0 2(2,0)
5 44,0 5(50)
6 11(10,9) 12(11,9)
7 26 (25,7) 16 (15,8)
8 27 (26,7) 26 (25,8)
9 7(6,9) 15(14,9)
10 24 (23,8) 24 (23,8)

Tabla IV. Grado de satisfaccion con la
revisién de la informacién del catédlogo
comercial de medicamentos y de los
anuncios publicitarios de medicamentos,
segun la opinién de los estudiantes.
Puntuacién Vademécum Anuncios
Internacional publicitarios
n (%) n (%)
0 - 220
1 1(1,0) -
2 _ _
3 - 4(4,0)
4 - 1(1,0)
5 7(6,9) 5(5,0)
6 16 (15,8) 17 (16,8)
7 26 (25,7) 25 (24,8)
8 31(30,7) 27 (26,7)
9 12(11,9) 10(9,9)
10 8(7,9) 10(9,9)

farmacéutica, pero hay muy poca informacion de
las actividades docentes desarrolladas para tratar
el tema de las fuentes comerciales de informacién
de medicamentos [9]. Por eso, en la asignatura de
farmacologia incluimos un seminario sobre la in-
fluencia de las fuentes de informacién de las em-
presas farmacéuticas porque desedbamos preparar
a los estudiantes para esta faceta de su vida profe-
sional. Los seminarios estaban disefiados para ge-
nerar un pensamiento critico entre los estudiantes
de medicina en cuanto a la influencia de los visi-
tadores médicos de las empresas farmacéuticas y
de otras fuentes comerciales sobre los médicos. Sin
embargo, no sabiamos si los estudiantes médicos
estarian interesados en este tema, satisfechos con
esta actividad docente y considerarian esta activi-
dad de ensefianza util para su futuro profesional.
Pocos estudios han evaluado las opiniones de
los estudiantes de medicina con respecto a la in-
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teraccion con las empresas farmacéuticas [10,11].
Los resultados de un estudio que analizaba la opi-
nién de estudiantes de medicina de la escuela de
Harvard sugerian que la educaciéon médica actual
tiene un impacto limitado en la formacién de los
estudiantes sobre su futura interaccion con las in-
dustrias farmacéuticas [11]. Es interesante desta-
car que muchos estudiantes (61%) referfan que no
se consideraban formados adecuadamente sobre
la interaccion que debian tener como profesiona-
les médicos con la industria farmacéutica. Ade-
mds, algunas experiencias sugieren que los estu-
diantes de medicina corren un elevado riesgo de
ser facilmente influenciados por las campaias de
marketing de las empresas farmacéuticas, pero la
mayoria de éstos no ha recibido nunca formacién
sobre las técnicas de marketing farmacéutico [10].
Los resultados de una encuesta realizada a 1.143
estudiantes de tercer ailo de medicina de Estados
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Unidos mostraron que éstos recibian regalos de
las empresas farmacéuticas o eran invitados por
estas empresas a diferentes acontecimientos de
promocion comercial, y ademas la mayoria de los
estudiantes crefan que tenian derecho a recibir
estos regalos [12]. La Asociacion Americana de
Estudiantes de Medicina (AMSA) ha lanzado su
campaiia PharmFree a escala nacional para edu-
car a los estudiantes de medicina sobre la influen-
cia de la industria farmacéutica en el periodo
de formacion académica [13]. En otra encuesta
realizada a los estudiantes de medicina finlande-
ses, la mayoria consideraba a la industria farma-
céutica como una de sus fuentes de informacién
de medicamentos mas importantes [14]. La im-
portancia de la promocién farmacéutica como
fuente de informacion de los medicamentos y la
intensidad de marketing farmacéutico aumentaba
progresivamente durante el periodo de la licencia-
tura. La mayoria de los estudiantes creian que es-
tas actividades afectarian a su conducta y habitos
de prescripcidn, y la conciencia de esta influencia
aumentaba progresivamente durante la licenciatu-
ra [14]. Hay pocos estudios publicados sobre las
iniciativas que describen intervenciones o medi-
das para educar a los estudiantes de medicina o
de farmacia sobre la influencia de las actividades
de promocién comercial de los medicamentos [8].
Sin embargo, en una encuesta reciente hecha por
la Organizacién Mundial de la Salud (OMS) de un
total de 1.041 facultades de medicina y de farma-
cia, 228 facultades (137 de medicina y 91 de far-
macia) respondieron que estaban desarrollando
actividades docentes sobre la promocién comer-
cial de los medicamentos a sus estudiantes [15].
La encuesta constataba que muchos profesores de
medicina y de farmacia reconocian la necesidad de
formar sobre la promocion comercial de los medi-
camentos y habian incorporado este tema en sus
programas, a menudo integrados en los cursos so-
bre terapéutica, farmacologia o ética profesional,
pero sélo una o dos horas lectivas [15]. La mayo-
ria de los encuestados informaba que los materia-
les del curso frecuentemente eran presentaciones
en PowerPoint o equivalentes [15]. En nuestro
seminario utilizdbamos una videograbacion sobre
un caso simulado de un encuentro entre un visi-
tador médico de una empresa farmacéutica y un
médico. Otros estudios ya han descrito el uso de
videos educativos para estimular el debate de los
temas de docencia entre los estudiantes [16,17].
Las peliculas se han utilizado como una herra-

mienta educativa para aumentar la motivacién
de los estudiantes de medicina porque permiten
entender mejor los conceptos de la farmacologia
clinica [18]. Los juegos de rol sobre la promocién
comercial de los medicamentos que hacen los visi-
tadores médicos también se han desarrollado para
generar un pensamiento critico de los estudian-
tes sobre estas actividades [19,20]. Ademads, las
sesiones educativas sobre la evaluacion critica de
anuncios publicitarios de medicamentos, tal como
hicimos, también se han evaluado [21].

La educacion de los estudiantes sobre la pro-
mocién comercial de los medicamentos podria
cambiar sus actitudes y mejorar sus habilidades
para manejarlas [7]. Las iniciativas docentes mas
sencillas como una clase de una hora y una discu-
sién posterior o un taller especifico podrian tener
algunos efectos adecuados sobre estas actitudes
[20,22]. No obstante, estas sesiones educativas de
manera aislada pueden no cambiar significativa-
mente las percepciones de los estudiantes sobre
la influencia de la industria farmacéutica si no
existe una politica educativa institucional mas
amplia y consistente [23]. Asi, los obstaculos mds
frecuentes al éxito de estas actividades docentes
mencionadas son la falta de integracién en el cu-
rriculum, la asignacion de una duracién insufi-
ciente a causa de la oposicién de los otros miem-
bros de las facultades y la asignacion de una baja
prioridad institucional a este tema [15]. Aunque
muchos profesores tienen como objetivo docente
de estas actividades la mejora de las conductas de
prescripcidn, no hay estudios que hayan evaluado
si la adquisicion de estas habilidades en la evalua-
cion critica de la promocion comercial de los me-
dicamentos estan asociadas con una mejor pres-
cripcion [7,15]. Es necesaria la investigacion que
evalue el efecto del conocimiento y las habilidades
adquiridas en la evaluacion critica de las fuentes
comerciales de promocién de los medicamentos
sobre la calidad de la prescripcién de éstos.

Ultimamente cuatro asociaciones médicas
(American Medical Student Association, Healthy
Skepticism Inc, No Free Lunch y PharmAware)
han recomendado cuatro objetivos para la educa-
cioén sobre la promocion farmacéutica y de pro-
ductos sanitarios: 1) educacién explicita sobre la
toma de decisiones y la evaluacién de evidencia;
2) ayudar a entender que no hay ningun dato
que indique que la promocién comercial de los
medicamentos aporta mas beneficios que perjui-
cios; 3) ayudar a entender la responsabilidad de los
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profesionales sanitarios para evitar la promocién
comercial de los medicamentos y productos sani-
tarios, y 4) educacién explicita sobre las fuentes
de informacion fiables [24]. Dado que hay prue-
bas sobre la influencia de la promocién comercial
de los medicamentos que hacen las compaiiias
farmacéuticas en la practica de los médicos y los
patrones de prescripcion, los curriculums acadé-
micos de medicina tendrian que incluir una do-
cencia formal que prepare a los estudiantes para
evaluar criticamente estos contactos. La docencia
de pregrado y la formacién permanente de pos-
grado en el campo de la farmacologia clinica son
esenciales para evaluar la relacion beneficio-riesgo
de los medicamentos y coste-beneficio para pro-
mover una terapia mas optima y que esté mas ale-
jada de los intereses comerciales de las companias
farmacéuticas. Por desgracia, muchos profesores
expresan su frustracion por la falta de importancia
que se da a la promocién comercial de los medi-
camentos en los programas de educacion de los
profesionales sanitarios, y desean que aumente la
importancia de este tema en la docencia [15].

Hay que destacar las limitaciones que tiene
nuestro estudio. En primer lugar, los resultados de
esta encuesta no son representativos de la opinion
de los estudiantes en relacién con la formacién
sobre las fuentes comerciales de medicamentos,
sino que tan so6lo proporcionan una experiencia
local util. En segundo lugar, no hubo un grupo
de control de estudiantes que no participaran en
las sesiones docentes sobre la promocioén comer-
cial de los medicamentos, y no sabemos si los es-
tudiantes estan interesados en estas actividades,
independientemente del seminario, y estarian
satisfechos con otras clases de actividades de en-
seflanza. Finalmente, no sabemos si el desarrollo
de estos seminarios esta asociado con una mejora
de la calidad de prescripcion, pero este no fue el
propdsito del estudio. No obstante, es necesario
subrayar que pocas escuelas de medicina realizan
algun tipo de evaluacion de la educacion sobre las
fuentes comerciales de los medicamentos. La eva-
luacién de los estudiantes proporciona una herra-
mienta de retroalimentacién util para conocer la
opinion de los estudiantes sobre los cursos y para
la planificacion futura.

En resumen, los estudiantes de medicina estan
interesados en la docencia de las fuentes de pro-
mocién comercial de los medicamentos, estan sa-
tisfechos con esta actividad docente y consideran
que es potencialmente util. Estas actividades for-
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Docencia sobre las fuentes comerciales de informacion de medicamentos

mativas quizd podrian influir en las actitudes de
los estudiantes de medicina hacia la interaccién
futura con las fuentes comerciales de informacién
de medicamentos. Mientras las fuentes principa-
les de formacién continua para los médicos estén
financiadas por las empresas farmacéuticas, se
necesitara una preparacion universitaria sélida de
los estudiantes sobre las técnicas de marketing y
las limitaciones de la calidad de informacién que
aportan las fuentes de informacién comercial. La
investigacion futura tendria que evaluar el efecto
del conocimiento y las habilidades en la evalua-
cién critica de la informacién comercial de me-
dicamentos sobre la calidad de la prescripcion de
éstos en la practica clinica.
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