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RESUMO 

Giovani José IJal Poggctto Molinari1 

P:ru lo Celso dos Santos Moreira' 
lucten, d<- Oit�'('ira Conterno' 

O., l.1/Jomtórú>., farm10:ulfco,; ,. a i11dú.,hi,1 de mcdiramenlos csf;'lo iJ1serido., numa cconomM de

nk.'tr:,1do c.1pit,1h:�1a, on,x ., disput.? ro11wrri.1/ e a bu:K:,1 por novos medic,1mcnlos úmis eti'n1Zl's 

e com Dk.'tkJ., t'feito� ,'Ol.1/1'1'11is) tomam-se ob;etivvs il ilk'ilnçJr 113 comdil pelo domín io mcrc.,­

dolÕ[Jk:o O im-eslimmto <k•.,;,:.1s emprr?SàS pm'iJ<l.,s em llrJl'ilS dt'SC'ObcrtJs se rcflc.'/c num JUmtm· 

to sigm1irntiiv cm s,•u custo. Sem esse 111<.n1/11v fit1a1,a,iro, essas pPsqui.<:os cienlíficas St.'rii1m 

considcmn•!tn<'ntc reduzid.1.i. Rira que u 1101·0 medicamen/0 .�1j.1 aprescnt,uia à catcgor,:1 m�di• 

ca e inseri&, 110 melt"ad<,. ,1s indústnas uti!iz,m1 t&:nims e cstl'iJIPgias de 11C'nd11 que van,,m desde 

a partic1p,1çJo t•m congw!'SOs até o conli11V indwidual sob i1 forma de! /,el1(!/lcios pesso.:us. Este 

I r.1b.1lho ,m.1/i<.1 os falc>re$ enmli•Khs no que diz respe,10 ,J é/ k:a na pn>s<:ri(JO de rnediCJmcnlvs 

e .i condu/.1 médic;,, lendo L'm vis/a que .<.Jo con.51,mlemcnt,• i11flucncu1do.s pela pmp,11J,md,1 

conwrri1/, por v,mla9em co11ced1das e pc/,1 distorç,Jo de mt<'n·sscs das p,1rft•s cnvolvíd,1s. 

ABSTRACT 

Pharmaa·uuml companw• ,md the medical industry iJ> il who/c participa/e in tht' capita/is/

milrkct cnmomy 1vhcre cvmmcr{'fa/ comp<:tition and tlll' smrch for nt'W drugs (with grfüter 

effídcncy ,md fr.,,,.,.,,. and /,.'!,., SPI/C1rt' ach'I!� effcc/s) becomc go,1/s in thc r.u't' for market clomi· 

11.1ncc. PrwJ/t' rompan1c;;' 1111't'sfnk.·nt m rn.•w di-<.vwn1.•_, n·.wlts in a s,gmfkant increase in lhe 

co.-1 o
i 

drug, l1fü10ut this financial incenliV<', !iuch sc1cnt1íic rcscarch »vuld be considcrably 

limitcd. ln ordcr to pw!,('n/ ,, m.w drus to lhe medical profcssion and /au11d1 il in lhe marfrt. 

ph,um,1<'1'ulic,1/ comp,mk•; 11.�,· lechmques ,md sa/e.5 .5/r.il,'[{ics 11aryi119 fr,"11 parlicipalion in 

m,xfic;,/ COf18rcSSL·s lo indiv,Jua/ contacts, in til<.' /mm oi pcr,oml bencltt> srnnled to physíCJiJllS. 

n,e cum·nt .irltd<' dims tv Jlli1/yze lhe fild0ts ímrmrrl in lht• t•lhics of medira/ prescnpt,ons and 

medical bch,wior, inf/w[l('f!d by consl,111/ <:(Hnmercial ad, 'f!rl ismg. benl'fils. rmd distortions in 

inlel't•st,; .1111u1w lhe various p.1r/il.•s. 
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Giav,111i }<�é Dnl Po,'(.gello Mc>limt.ri e Mli. A l1'lílufu'\cia das E,i;tratégia.s PromocionaL,; das lndlL-1,trias Fí.l1·ma�LllkJ.s sobrno R�ltu.irio M&tlro ... 

INTRODUÇÃO 

A Lndústria 1:annacêutica e a Produção de Medicamentos 

A progressiva e constante alteração no perfil de saúde­
doença das populações - caracterizada pelo acúmulo de do­
enças crônicas num mesmo paciente, no Hemisfério Norte e
em algumas regiões do 1-lcmisfério Sul, ,e de grandes cndenú­
as e moléstias infecciosas, principalmente na África sub-Saara, 
associada ao aumento da longevidade nas regiões desenvol­
vidas- demanda maiores e melhores in tcrvenções na área da 
saúde, em grande parte das vezes, medicamenJosas 1

• 

Nesse contexto, um importante papel é desempenhado 
pela pesquisa médica na área da químirn fina e do dcsenvolvi­
n\CJ'\tô de novas medicações, se1'do os laboratórios impulsio­
nados a procurar novos fármacos (com melhor eficácia tera­
pêutica e menor efeito colat-cral)1. 

A geração de um novo medicamento é um procedimento 
de alto custo - estimado enh·e US$ 300 e 600 milhões2 

- e no 
qual o tempo necessário para completar o processo gira em 
torno de cinco a oito anos3• De Iodas as moléculas que se 
investigan,, tuna íníin1a proporção chegarã ao 1nercado e, 

desde o momento de sua patente até o de vencimento, a in­
dústria terá que realizar todos os cst udos clírúcos cm diferen­
tes fases que conduzam à aprovação das autoridades sanitári­
as para sua comercialiwção, recuperar seus invcstimenlos e 
obter lucrns, dado que suas patentes têm datas marcadas para 
vencerH.S. 

Por vezes, este cenário se torna contraditório, refletindo­
se na intenção de buscar o bem-estar do paciente por meio do 
uso da razão e de fatos científicos, ao lado de técnicas, às vezes 
pouco éticas, relativas a questões comerciais envolvidas na 
produção e venda de novos fármacos. O financiamento de 
novas pesquisas por empresas privadas se dirige fundamen­
talmente a enfermidades prevalentcs no mundo industriali­
zado e é, naturalmente, repassado ao custo do medicamento, 
de forma a compensar os gastos realizados nesses cstudos2

• 

Pela quase falência dos estados nacionais, submergidos numa 
crise sem precedentes nesses últimos 20 anos - quando pro­
curaram se ajustar a um modelo de produção neoliberal e 
diminuíram de forma drástica sua capacidade de investimen­
to em novas tecnologias-, a interrupç,'lo desses inv�"Stimen­
tos no desenvolvimento de novas medicações levaria a uma 
demora gigantesca na pesquisa de novos fármacos. 

O último estágio da produção do medicamento é o 111arke­

ti11g, que implica um esforço maior que o da propaganda co­
mum, Um dos setores que recebe maiores investimentos da 
indústria é o departamento de 111arketi11g, cujo papel é apre­
s�ntar (> medicn1ncnto íl categoria médica e ao mercado, de

forma que o produto pareça superior.io do concorrente'. 

As empresas farmacêuticas, em todo o mundo, lançam 
seus produtos sob denominações arbitrárias, ditas "de fanta­
sia ou de marca", após intensa propaganda que consome um 
pe,·centual expressivo de seu faturamento. Mas se traia de 
uma peculiaridade que distingue esse de ourros produtos in­
dustriais apenas pela intensidade. 

O que coloca essa atividade industrial numa categoria es­
pecial é o fato de que o consumidor, que arca com as despesas, 
não é quem escolhe os produtos. Somente os médicos e d<.>co· 
radores usufruem desse privilégio2. 

Estima-se um gasto de US$165 núlhões por ano nos Esta­
dos Unidos destinados à propaganda de medicamentos e cer­
ca de US$ 3,1 bilhões com a força de vendas pessoal, entre 
treinamento, salários e premiações de representantes comer­
ciaisl. Apesar de tudo isto, do alto custo e da competitividade 
do mercado, a indústria farmacêutica é a mais rentável nos 
Estados Unidos2• Por se tratar de um país cujo mercado movi­
menta USS 58 bilhões anualmente, a propaganda de medica­
mentos é um dos clemcnlos diferenciais para vender mais ou 
menos um produto6• Já o mercado farmacêutico brasileiro 
está situado entre os dez maiores do mundo, e o valor do 
mercado brasileiro é quase o dobro do argentino3. 

Como a diferença de efetividade dos fármacos enrre si, 
testados para un,a mesina situação, é cada vez 1nenor, é prc•

ciso aumentar prçigressivamente o número de estudos clíni­
cos controlados e randomizados, assim como o número de 
pacientes envolvidos, o que leva a um crescimento exponen­
cial dos custos que precedem o lançamento comercial de um 
novo produto, nem sempre verdadeiramente inovador7 . 

Promoção de Medicamentos Junto à Classe Médica 

Ente11de-se por promoção toda e qualquer atividade in• 
formacional e persuasiva pelos produtores e distribuidores, 
cujo efeito é induzir a prescrição, suprimento, aquisição e/ ou 
uso de medica mentoss. 

Todo apelo promocional em relação a medicamentos de­
verá ser seguro, preciso, confiável, informativo, balanceado, 
atualizado, capaz de ser constatado e de bom gosto. Não deve 
conter desvios, afinnações não verificáveis ou oniissões, bem 

como a indução do uso ni'ío justificável de medicamento. As 
comparações de produtos devem ser factuais, justas e com­
prováveis8. 

O processo de promoção destinado ao médico é o que 
1cm provocado mais problemas éticos ao utilizar métodos 
que lhe oferecem benefícios e podem levar a desvios do que 
seria um.i prescrição correta2

• 

Conforme comprovado cm vários estudos, a propagan­
da consegue alterar o pad,·ào de prescrição dos médicos, .ilém 
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de ser considerada a principal fonte utiliLada por eles para 
a t unlizaç3o terapêuticn6,9, 

Pnra promover o consumo de seus produtos, a indústria 
utiliza a influência por meio de visitadores, n publicidnde nos 
meios de comunimç5o, a subvcnç3o de ati vidadcs formativas, 
os benefícios promocionais e os p,1gos de <lífcrentes modos1. 

Visitas de Reprcse11t3ntes de Laboratórios 
(Propagandistas) 

Um representante chega a visitar, cm média, 15 m('<licos 
por dia, P"'•' distribuir trabalhos científicos, amostrns i;rátis, 
brindes e 11i,11nl nid3. É a primeira fonte de informação sobre me­
dicamentos mais freqüentemente mcncion.ida em pcsquisas10• 

Além de providenciarem informação, os repres.:ntantes 
fannach1ticos se encontram numa posi,ão cm que podem 
empregar técnicas de influência pnri! encorajar os médicos a 
mudar suns práticas de prcscriç.lo11 . 

Patrocínio a Simpósios e Congressos 

Os simpósios são úteis para disseminnr informaç3o. O 
objetivo científico e o valor educacional podem ser acmtua­
dos SI! tais cvtmtos forcli\ organi,.,dos po·r corpos científicos 
ou profissionais8• No entanto, possuem uma parcela significa­
tiva de espaço e tempo para venda aos laboratórios•· 11 • 

A WHO afirma que qualquer apoio a p roíissionais da saú­
de para participar em qualquer simpósio regional ou interna­
cional nào deverá ser condicionado a qualquer obrigação para 
promover qualquer produto5

• 

Visual aid 

O vis11nl nid é um material promocional que consiste num 
encarte com informações que destacam de maneira colorida e 
agradável os benefícios que o produto tem a oferccer12, além 
de compará-lo com os dos concorrentes por meio de gr.ificos3

• 

Considerando o possível impacto destes panfletos e pro­
pagandas sobre as pr.lticas terapêuticas, e�pcra-se que o ma­
terial de propaganda tenha bo,1 qualidade e forneça informa­
c;ões imporMntes e coníiáveis sobre o produto anunciados, a 
posologia, composiç3o, rcfcrêncins, contra-indicações, cuida­
dos, advertências e reações advers.�s. além de cumprir a lei 
que regulamenta a propaganda no Brasil•. 

Estuuos revelam que, no Brnsil, as maio,·es deíic:iências 
desse material dizem respeito às informnçõeló sobrt conlra­
indicaçõl'S, cuidados, advertências e reações adversas, e às 
referências. Além disso, na grnndc maioria dessas prnpagan­
das, o tamanho d:is letras é muito pequeno. Os argumentos 
visuais maís utili7�,dos são recursos gráficOl> com superlativos 
e frases de impacto, que, cm gcrnl, discursam sobre dicácia, 

segurança, comodidade posológica, rapidez de ação e alta to­
lcrabil id ntlc". 

Tais propagandas visam mostrar ao médico detalhes so­
bre docnçn e terapêutica - por vc7.5 verdades fisiopatológi­
cas, mas irrelevantes do ponto de vista da medicino baseada 
cm evidências-e buscam associnr a prescrição de tal ou qual 
medicamento a tal poder e efetividade absolutamente incrí­
veis e insensatos, pois não apenas consideram o produto in­
dispensável no processo de saúde-doença, como o apresen­
tam isento de riscos•. 

Oferecimento de Brindes e Auxílios 

Na opinião da WHO, a promoção sob a forma de benefí­
cios financeiros ou materiais n�o deveria ser oferecida a pro­
fissionab da saúde p,1ra influenciá-los a prcscJ'ever mcdica­
mentos8, 

Certamente, há um acordo universal cm que n3o se cai 
em íal ta alguma quando se recebem subsídios de baixo cus­
to 13 -umn infinidade de itens que trazem o nome comercial 
do produto e têm o intuito de promover a lembrança conti­
nuada do medicamento ao médico, com sua conseqüente pres­
crição:!. 

Por outro lado, também há consenso em que tal atitude é 
condenável quando o subsídio consiste cm viagens ou hono­
rêlrios para con,pareccr, como ouvinte ou expositor, a urn even­
to cm que se faça propaganda aberta ou mais ou menos dissi­
mulada de um produto forrnacêuticu2. 

São notados diversos problemas éticos na aceitação des­
tas colaborações. O principal deles é o sentimento de dívida 
gerado no médico quando recebe uma doaçào2. Esta relação 
de intercâmbio gera um modelo de rcciprncidade equilibra­
da, onde o doador espera algo em troca, o inda que não sej� de 
imediato. Se não for assim, e não receber uma compens.1ção 
recíproca, a relação social se fará tensa 2. 

Negar n influ/lncia dos subsídios que se recebem sobre o 
comportamento é ser ingênuo. Seria acusar de ingenuidade 
também uma das indústrias mais poderosas do planeta quan­
do emprega milhares e milhões de p.-ivilégios promocionais 
se não obtivesse nada cm h·oca. A acei tação de seduções acar­
reta o risco de perder a objetividade nas decisões terapêuticas 
por obrigações conscientes ou inconscicntcs2• 

Distribuição de Amostras Grátis 

As amostras grátis são uma fração do medicamento nor­
malmente entregues li classe médica paro que o produto seja 
avaliado ou mesmo lembrado, incrementando a pr�scrição1

. 

São vistas como um recurso das companhias para intro­
duzir um produto novo e cuja eficácia já está demonstrada, 
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