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Bienvenida

Mas alla de la investigacion, del descubrimiento y desarrollo de nuevos medicamentos
que permiten mejorar la salud de las personas, la industria farmacéutica se ha
convertido en uno de los principales dinamizadores de la economia de los paises que
cuentan con compafiias farmacéuticas. En este sentido, los profesionales que deseen
progresar en la direccion Comercial y el Marketing en este campo deben estar al tanto
de las estrategias utilizadas dentro de un mercado extremadamente competitivo y de
gran calado en la sociedad. Para facilitar una especializacion en este campo, TECH ha
disefiado esta titulacion 100% online, con un contenido de alta calidad e impartido por
especialistas con una dilatada trayectoria en este ambito.

MBA en Direccion Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica
TECH Universidad Tecnoldgica
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@ @ Gracias a TECH seras todo un experto en la

Direccion Comercial y el Marketing orientada
al sector farmacéutico”
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¢ Por qué estudiar en TECH?

TECH es la mayor escuela de negocio 100% online del mundo. Se trata de una Escuela
de Negocios de élite, con un modelo de maxima exigencia académica. Un centro de alto
rendimiento internacional y de entrenamiento intensivo en habilidades directivas.
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@ @ TECH es una universidad de vanguardia

tecnologica, que pone todos sus recursos al
alcance del alumno para ayudarlo a alcanzar
el éxito empresarial”
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En TECH Universidad Tecnoldgica

Innovacion

La universidad ofrece un modelo de aprendizaje en linea que
combina la ultima tecnologia educativa con el maximo rigor
pedagogico. Un método Unico con el mayor reconocimiento
internacional que aportara las claves para que el alumno pueda
desarrollarse en un mundo en constante cambio, donde la
innovacion debe ser la apuesta esencial de todo empresario.

“Caso de Exito Microsoft Europa” por incorporar en los programas
un novedoso sistema de multivideo interactivo.
Maxima exigencia

El criterio de admision de TECH no es economico. No se necesita
realizar una gran inversion para estudiar en esta universidad.

Eso si, para titularse en TECH, se podran a prueba los limites de
inteligencia y capacidad del alumno. El liston académico de esta
institucion es muy alto...

(o) de los alumnos de TECH finaliza sus
9 5 /O estudios con éxito

Networking

En TECH participan profesionales de todos los paises del
mundo, de tal manera que el alumno podra crear una gran red
de contactos util para su futuro.

+100.000 +200

directivos capacitados cada afio nacionalidades distintas

Empowerment

El alumno crecera de la mano de las mejores empresas y de
profesionales de gran prestigio e influencia. TECH ha desarrollado
alianzas estratégicas y una valiosa red de contactos con los
principales actores econdmicos de los 7 continentes.

5 0 0 acuerdos de colaboracién con las
I mejores empresas

Talento

Este programa es una propuesta Unica para sacar a la luz el talento
del estudiante en el ambito empresarial. Una oportunidad con la
que podra dar a conocer sus inquietudes y su vision de negocio.

TECH ayuda al alumno a ensefiar al mundo su talento al finalizar
este programa.

Contexto Multicultural

Estudiando en TECH el alumno podra disfrutar de una experiencia
Unica. Estudiara en un contexto multicultural. En un programa con
vision global, gracias al cual podra conocer la forma de trabajar
en diferentes lugares del mundo, recopilando la informacién mas
novedosa y que mejor se adapta a su idea de negocio.

Los alumnos de TECH provienen de mas de 200 nacionalidades.
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TECH busca la excelencia y, para ello, cuenta con una serie
de caracteristicas que hacen de esta una universidad unica:

Analisis

En TECH se explora el lado critico del alumno, su capacidad
de cuestionarse las cosas, sus competencias en resolucion
de problemas y sus habilidades interpersonales.

Excelencia académica

Aprende con los mejores

En TECH se pone al alcance del alumno la mejor metodologia
El equipo docente de TECH explica en las aulas lo que le ha llevado de aprendizaje online. La universidad combina el método

al éxito en sus empresas, trabajando desde un contexto real, vivo Relearning (metodologia de aprendizaje de posgrado con mejor
y dindmico. Docentes que se implican al maximo para ofrecer una valoracién internacional) con el Estudio de Caso. Tradicién
especializacion de calidad que permita al alumno avanzar en su y vanguardia en un dificil equilibrio, y en el contexto del mas
carrera y lograr destacar en el ambito empresarial. exigente itinerario académico.

Profesores de 20 nacionalidades diferentes.

Economia de escala

TECH es la universidad online mas grande del mundo. Tiene un
En TECH tendras acceso a los analisis portfolio de mas de 10.000 posgrados universitarios. Y en la

P . nueva economia, volumen + tecnologia = precio disruptivo. De
de ¢asos mas flgUfOSOS y aCtuahzadOS esta manera, se asegura de que estudiar no resulte tan costoso

del panorama académico” como en otra universidad.
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¢ Por qué nuestro programa?

Realizar el programa de TECH supone multiplicar las posibilidades de alcanzar el
éxito profesional en el ambito de la alta direccion empresarial.

Es todo un reto que implica esfuerzo y dedicacion, pero que abre las puertas a un
futuro prometedor. El alumno aprendera de la mano del mejor equipo docente y
con la metodologia educativa mas flexible y novedosa.




¢Por qué nuestro programa? | 11 tech

Contamos con el mas prestigioso cuadro
docente y el temario mas completo del
mercado, lo que nos permite ofrecerte una
capacitacion de alto nivel académico”
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Este programa aportara multitud de ventajas laborales
y personales, entre ellas las siguientes:

Dar un impulso definitivo a la carrera del alumno Consolidar al alumno en la alta gestion empresarial

Estudiando en TECH el alumno podra tomar las riendas de su Estudiar en TECH supone abrir las puertas de hacia panorama
futuro y desarrollar todo su potencial. Con la realizacion de este profesional de gran envergadura para que el alumno se posicione
programa adquirira las competencias necesarias para lograr un como directivo de alto nivel, con una amplia vision del entorno
cambio positivo en su carrera en poco tiempo. internacional.

El 70% de los participantes de esta
especializacion logra un cambio positivo Trabajaras mas de 100 casos
en su carrera en menos de 2 afos. reales de alta direccion.

Desarrollar una visién estratégica y global Asumir nuevas responsabilidades
de la empresa

Durante el programa se muestran las Ultimas tendencias, avances

TECH ofrece una profunda visién de direccion general para y estrategias, para que el alumno pueda llevar a cabo su labor
entender como afecta cada decision a las distintas areas profesional en un entorno cambiante.
funcionales de la empresa.

El 45% de los alumnos consigue

Nuestra vision global de la empresa ascender en su puesto de trabajo
mejorara tu vision estratégica. por promocion interna.
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Acceso a una potente red de contactos Mejorar soft skills y habilidades directivas

TECH interrelaciona a sus alumnos para maximizar las TECH ayuda al estudiante a aplicar y desarrollar los conocimientos
oportunidades. Estudiantes con las mismas inquietudes adquiridos y mejorar en sus habilidades interpersonales para ser

y ganas de crecer. Asi, se podran compartir socios, clientes un lider que marque la diferencia.

o proveedores.

Encontraras una red de Mejora tus habilidades de
contactos imprescindible para comunicacion y liderazgo y
tu desarrollo profesional. da un impulso a tu profesion.

Desarrollar proyectos de empresa de una forma Formar parte de una comunidad exclusiva
rigurosa

El alumno formara parte de una comunidad de directivos de

El alumno obtendrd una profunda visién estratégica que le élite, grandes empresas, instituciones de renombre y profesores

ayudard a desarrollar su propio proyecto, teniendo en cuenta cualificados procedentes de las universidades mas prestigiosas
las diferentes dreas de la empresa. del mundo: la comunidad TECH Universidad Tecnologica.

Te damos la oportunidad de
El 20% de nuestros alumnos especializarte con un equipo de
desarrolla su propia idea de negocio. profesores de reputacion internacional.
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Objetivos

Esta titulacion universitaria ofrece a los profesionales un sélido y especializado
conocimiento sobre la industria farmacéutica, la creacion de planes de Marketing, asi
como la aplicacion de las nuevas tecnologias en este sector. Todo esto le permitira
elevar sus competencias en la gestion de equipos y asumir los retos presentes y futuros
en este campo. Para ello, TECH proporciona las herramientas pedagogicas multimedia
mas avanzadas, accesibles las 24 horas del dia, desde cualquier dispositivo electronico

con conexion a internet.
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Con esta titulacion universitaria estaras
al dia del empleo de la IA, Blockchain

y Big Data de la mano de auténticos
conocedores del sector”
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TECH hace suyos los objetivos de sus alumnos.

Trabajan conjuntamente para conseguirlos.
El MBA en Direccion Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica capacitara al alumno para:

Adquirir conocimientos especializados Comprender la estructura y funcionamiento
en la industria farmacéutica de la industria farmacéutica

Profundizar en la industria farmacéutica

Ahondar en las ultimas novedades
en la industria farmacéutica
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Conocer el entorno competitivo Comprender los conceptos y metodologias
de la industria farmaceutica de investigacion de mercado

Utilizar tecnologias y herramientas
de investigacion de mercado

Desarrollar habilidades de ventas especificas
para la industria farmacéutica
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Comprender el ciclo de venta
en la industria farmacéutica

Analizar el comportamiento del cliente
y las necesidades del mercado

Desarrollar habilidades de liderazgo
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Comprender los aspectos especificos
de la gestion en la industria farmacéutica

Aplicar técnicas de gestion de proyectos

Comprender los principios y fundamentos
del Marketing en la industria farmacéutica
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Competencias

Esta titulacién universitaria contribuira al desarrollo de competencias fundamentales
requeridas en el dambito de la gestion comercial y de Marketing en la industria farmacéutica.
De esta manera, los profesionales obtendran destrezas en campos como la investigacion
de mercado, las estrategias de promocion, ventas, el analisis de datos o el liderazgo. Dichas
habilidades le permitiran desenvolverse con éxito en un sector que requiere de especialistas

con ampliamente cualificados.
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En tan solo 12 meses incrementaras tus
habilidades para progresar como Brand
Manager dentro del sector farmacéutico”
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Aplicar los fundamentos del Marketing farmacéutico

Desarrollar habilidades en disefio y ejecucion
de estudios de investigacion

Desarrollar habilidades en la elaboracion
de planes de Marketing

Analizar las caracteristicas y necesidades
de los clientes en la industria farmacéutica
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Desarrollar competencias en la gestion
de productos farmacéuticos

Utilizar herramientas y técnicas de Marketing digital

Emplear las nuevas tendencias tecnoldgicas
en la industria farmacéutica

Analizar el impacto de las nuevas tecnologias
en la industria farmacéutica
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Valorar el impacto financiero de las estrategias

Gestionar de proyectos tecnoldgicos en este sector _
de Marketing

Analizar los conceptos financieros clave

Aplicar técnicas de evaluacion de proyectos de Marketing
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Comprender el comportamiento del consumidor Analizar los diferentes segmentos de mercado

Investigar las tendencias y cambios en los habitos
de consumo

Aplicar técnicas de investigacion de mercado
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Estructura y contenido

El MBA en Direccion Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica esta
orientado a ofrecer a los profesionales un vision global y actualizada sobre

las técnicas y estrategias de venta utilizadas en este sector. Todo esto, ademas,
alolargo de 12 mesesy 1.500 horas lectivas de aprendizaje intensivo con el mejor
material didactico del panorama académico presente.
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@ @ Con el método del Relearning optimizaras

tu tiempo de estudio. Evitaras invertir largas
horas de estudio y te centraras eficientemente
en los conceptos mas relevantes”
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Plan de estudios

Una de las principales novedades

de esta propuesta universitaria es su
exploracion en temas emergentes
de gran importancia tales como el
mercado farmacéutico, el uso de
nuevas tecnologias (1A, Blockchain,
Big Data o biosensores) o el desarrollo
farmacologico. Este enfoque integral
y actualizado garantizara que los
profesionales estén preparados para
afrontar los desafios y aprovechar
las oportunidades en este campo

en constante transformacion.

A'lo largo de este itinerario académico,
el alumno obtendra una experiencia
educativa Unica y efectiva que sienta
las bases para un futuro prometedor

y exitoso en la Direccion Comercial y
Marketing en Industria Farmacéutica.
Para alcanzar dicha meta, este programa
abordara las redes de valor en esta
industria, la investigacion de mercado
y los procesos de venta. Ademas,
explorara la evaluacion del desempefio
de las ventas o el liderazgo en la
industria farmacéutica.

Asimismo, hace especial hincapié en

la elaboracion de un plan de Marketing,
centrado en los objetivos y estrategias,
la comunicacion y publicidad. Ademas,
ahonda en las necesidades del
consumidor y su comportamiento.

Todo esto, complementado por recursos

didacticos innovadores, accesibles
desde cualquier parte del mundo

y con tan solo un dispositivo digital
con conexion a internet.

Y es que, TECH emplea un formato
pedagogico 100% online, a la vez

que facilita una gran biblioteca con
resimenes interactivos, lecturas
especializadas o casos de estudio. Con
esta opcién académica, el profesional
tendra total libertad para la autogestion
de su tiempo de estudio y podra
compatibilizar sus responsabilidades
con una ensefianza de calidad.

Este MBA se desarrolla a lo largo
de 12 meses y se divideen 10 modulos:

Modulo 4

Médulo 6

Modulo 7

Mdédulo 8

Médulo 9

Médulo 10

Industria farmacéutica

Estructura de la Industria Farmacéutica

Investigacion de mercado en Industria Farmacéutica

El Proceso de venta en la Industria Farmacéutica
Direccidn y gestion de equipos en la Industria Farmacéutica
Plan de Marketing farmacéutico

Gestion de Marketing aplicado a la Industria Farmacéutica
Nuevas tecnologias aplicadas al sector farmacéutico
Finanzas para el departamento de Marketing

El consumidor
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¢Dénde, cuando y como se imparte?

TECH ofrece la posibilidad de desarrollar
este MBA en Direccion Comercial y
Marketing en Industria Farmacéutica de
manera totalmente online. Durante los

12 meses que dura la especializacion,

el alumno podra acceder a todos los
contenidos de este programa en cualquier
momento, lo que le permitira autogestionar
su tiempo de estudio.

Una experiencia
educativa unica, clave y
decisiva para impulsar
tu desarrollo profesional
y dar el salto definitivo.




tecn 30| Estructuray contenido

Mddulo 1. Industria farmacéutica

1.1.  Mercado farmacéutico 1.2. Tipos de producto 1.3. Ensayos clinicos y aprobacion 1.4. Cadena de suministro
1.1.1. Estructura del mercado farmacéutico 1.2.1. Farmacos de uso oral regulatorla 1.4.1. Sistemas de informacion en cadenas
1.1.2. Actores del mercado farmacéutico 1.2.2. Farmacos inyectables 1.3.1. Disefio de ensayos clinicos de suministro
1.1.3.  Fundamentos del mercado farmacéutico 1.2.3. Farmacos topicos 1.3.2. Planificacion de ensayos clinicos 1.4.2. Tecnologia en la cadena de suministro
1.1.4. Desarrollo del mercado farmacéutico 1.2.4. Farmacos inhalados 1.3.3. Selecciones participantes en ensayo clinico 1.4.3. Gestion cadena de frio
1.3.4. Metodologfa de los ensayos clinicos 1.4.4. Gestion de transporte y logistica
1.5. Distribucion de medicamentos 1.6. Comercializacién 1.7. Innovaciones tecnoldgicas industria  1.8. Precio
1.5.1. Canales de distribucion 1.6.1. Fundamentos de la comercializacion farmacéutica 1.8.1. Analisis de costes
1.5.2. Gestion de inventarios 1.6.2. Analisis de competencia 1.7.1. Tecnologias disruptivas 1.8.2. Estrategias fijacion de precios
1.5.3. Gestion de pedidos 1.6.3. Posicionamiento 1.7.2. Inteligencia artificial 1.8.3. Politica de precios
1.5.4. Gestién de riesgos 1.6.4. Relaciones profesionales de la salud 1.7.3. Big data 1.8.4. Precios diferenciados
1.7.4. Bioinformatica
1.9. Fabricacién medicamentos 1.10. Control de calidad medicamentos
1.9.1. Buenas préacticas de fabricacion 1.10.7. Buenas practicas de laboratorio
1.9.2. Proceso de fabricacion 1.10.2. Métodos de analisis fisicoquimicos
1.9.3. Técnicas de esterilizacion 1.10.3. Método analitico
1.9.4. Validacién de procesos 1.10.4. Analisis microbiolégico

Madulo 2. Estructura de la Industria Farmacéutica

2.1. Desarrollo farmacolégico 2.2. Ellaboratorio farmacéutico 2.3. I+D 2.4. Patentes
2.1.1. Descubrimiento de formacos 2.2.1. Buenas précticas de laboratorio 231, Técnicas de cribado 2.4.1. Fundamentos de la propiedad intelectual
2.1.2. Farmacocinética 2.2.2. Equipos de laboratorio 232 Técnicas de validacion 2.4.2. Procedimientos de solicitud de patentes
2.1.3. Farmacodinamia 2.2.3. Instrumentacion de laboratorio 233. Disefio racional 2.4.3. Andlisis de patentabilidad
2.1.4. Ensayos preclinicos 2.2.4. Andlisis microbioldgico 234. Quimica medicinal 2.4.4. Estrategias de proteccion
2.5. Genéricos 2.6. Gestion de stock 2.7. Descuentos 2.8. Cadena de valor industria
2.5.1. Equivalencia terapéutica 2.6.1. Control de stock 2.7.1. Descuentos por volumen farmacéutica
2.5.2. Bioequivalencia 2.6.2. Gestion de inventario 2.7.2. Descuentos pronto pago 2.8.1. Gestién de riesgos
2.5.3. Proceso de desarrollo 2.6.3. Métodos de prondstico demanda 2.7.3. Descuentos fidelidad 2.8.2. Tecnologias de la informacion
2.5.4. Proceso de fabricacion 2.6.4. Software gestion de stock 2.7.4. Andlisis de rentabilidad en descuentos 283 Sostenibilidad
2.8.4. Responsabilidad social
2.9. Alianzas estratégicas 2.10. Los organismos reguladores
2.9.1. Colaboraciones 2.10.1. Vigilancia postcomercializacion
2.9.2. Acuerdos de licencia 2.10.2. Auditorias regulatorias
2.9.3. Joint ventures 2.10.3. Armonizacion regulatoria
2.9.4. Negociacion de alianzas estratégicas 2.10.4. Reconocimiento mutuo de registros
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Médulo 3. Investigacion de mercado en Industria Farmacéutica

3.1. Tipos de investigacién de mercado  3.2. Business Inteligence 3.3. Analisis de la demanda 3.4. Segmentacién de mercado
3.1.1. Investigacion cualitativa 3.2.1. La gestion de datos 3.3.1. Analisis estadistico 3.4.1. Beneficios de la segmentacion
3.1.2. Investigacion cuantitativa 3.2.2. Herramientas de Bl 3.3.2. Analisis de patrones 3.4.2. Métodos de la segmentacion
3.1.3. tipos de recoleccion 3.2.3. Extraccion de datos 3.3.3. Analisis por segmentos 3.4.3. Técnicas de la segmentacion
3.1.4. Disefio de estudios de mercado 3.2.4. Carga de datos 3.3.4. Anadlisis de factores 3.4.4. Andlisis de variables demograficas
3.5. Investigacion de la competencia 3.6. Analisis de tendencias 3.7. Laimagen de empresa 3.8. Latendencia de precios
3.5.1. Anadlisis de la estructura competitiva 3.6.1. Fuentes de informacion 3.7.1. Beneficios imagen de empresa 3.8.1. Andlisis tendencia de precios
3.5.2. Analisis competidores directos 3.6.2. Herramientas de analisis 3.7.2. Elementos clave imagen corporativa 3.8.2. Herramientas analisis de tendencia
3.5.3. Evaluacion de la posicion competitiva 3.6.3. Seguimiento de tendencias 3.7.3. Gestion de la reputacion de precios
3.5.4. Ventajas competitivas 3.6.4. Tendencias tecnologicas 3.7.4. Comunicacion de empresa 3.8.3. Anadlisis de precios internacionales
3.8.4. Evaluacion del valor

3.9. Estudio de acceso al mercado 3.10. Ultimas tendencias tecnoldgicas en
3.9.1. Factores clave investigacion de mercado
3.9.2. Andlisis sistemas de salud 3.10.1. Machine Learning
3.9.3. Modelos de financiacion 3.10.2. Anélisis de datos masivos
3.9.4. Estrategias de pricing 3.10.3. Andlisis de redes sociales

3.10.4. Realidad virtual

Madulo 4. El Proceso de venta en la Industria Farmacéutica

4.1. Estructura departamento comercial 4.2. La visita médica 4.3. Acciones promocionales punto de 4.4, Técnicas de venta
4.1.1. Estructura jerarquica 421 Responsabilidades del visitador medico venta 4.4.1. Principio de persuasion
4.1.2. Disefio organizacional 4.2.2. Etica del visitador médico 4.3.1. Objetivos de las acciones 4.4.2. Habilidades negociadoras
4.1.3. Responsabilidad del departamento comercial ~ 4.2.3.  Comunicacién efectiva 4.3.2. Visual merchandising 4.4.3. Actualizacion cientifica
4.1.4. Gestion del talento 4.2.4. Conocimiento del producto 4.33. Gestidn de materiales 4.4.4. Manejo de objeciones
4.3.4. Evaluacion del impacto

4.5. Lacomunicacion en ventas 4.6. Estrategias de fidelizacién 4.7. Seguimiento de clientes 4.8. Analisis de ciclos de venta
4.51. Andlisis de los diferentes canales 4.6.1. Programa de lealtad 4.7.1. Herramientas para el seguimiento de clientes ~ 4.8.1. Interpretacion de datos
4.5.2. Comunicacion verbal 4.6.2. Servicio al cliente personalizado 4.7.2. La satisfaccion 4.8.2. Andlisis de ciclos
4.5.3. Comunicacién no verbal 4.6.3. Programas de seguimiento 4.7.3. Técnicas de comunicacion 4.8.3. Planificacion ciclos de venta
4.5.4. Comunicacion escrita 4.6.4. Programas de cumplimiento terapéutico 4.7.4. Eluso de los datos 4.8.4. Gestion ciclos de venta
4.9. Evaluacion del rendimiento de 4.10. Herramientas tecnologicas

ventas para la venta
4.9.1. Indicadores de rendimiento KPI 4.10.1. CRM
4.9.2. Analisis de eficacia 4.10.2. Automatizacion de la fuerza de ventas
4.9.3. Evaluacioén de productividad 4.10.3. Optimizacion de rutas
4.9.4. Evaluacion de rentabilidad de los productos 4.10.4. Plataformas comercio electrénico
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Médulo 5. Direccion y gestion de equipos en la Industria Farmacéutica

5.1. Liderazgo en la industria 5.2. Gestion del talento 5.3. Desarrollo y capacitacién de 5.4. Estrategias de comunicacion
farmaceéutica 52.1. Estrategias de reclutamiento equipos interna
5.1.1. Tendencias y desafios del liderazgo 5.2.2. Desarrollo Qe perfiles B 5.3.1. BPM Buenas practicas de manufactura 5.4.1. Desarrollo de una cultura de comunicacion
5.1.2. Liderazgo transformacional 5.2.3. Planificacion de la sucesion 5.3.2. Desarrollo de habilidades técnicas abierta
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5.1.4. Liderazgo en la mejora continua 5.3.4. Desarrolloen [+D 5.4.3. Comunicacion de cambios organizativos
5.4.4. Comunicacion de politicas y procedimientos

5.5. Gestién del rendimiento 5.6. Gestion del cambio 5.7. Gestion de calidad 5.8. Gestion del presupuesto
5.5.1. Establecimiento de metas y objetivos claros 5.6.1. Diagndstico de la necesidad de cambio 5.7.1. Definicién de estandares de calidad de Marketing
5.5.2. Definicion de indicadores de rendimiento 5.6.2. Comunicacion efectiva del cambio 5.7.2. Implementacion de sistemas de gestion 5.8.1. Planificacion estratégica de Marketing
5.5.3. Retroalimentacion continua 5.6.3. Creacion de un sentido de urgencia de calidad 5.8.2. Establecimiento del presupuesto total
5.5.4. Evaluacion del desempefio 5.6.4. ldentificacion de lideres del cambio 5.7.3. Control de calidad en la produccion de Marketing

5.7.4. Gestion de proveedores 58.3. Distribucion del presupuesto por canales
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5.8.4. Andlisis de retorno de inversion (ROI)
5.9. Planificacion y ejecucion 5.10. Actualizacién de novedades
de campafias de Marketing del mercado

59.1. Analisis del mercado y del publico objetivo 5.10.1. Analisis de tendencias del mercado
5.9.2. Establecimiento de objetivos de la campana 5.10.2. Monitoreo de la competencia
5.9.3. Desarrollo de estrategias de Marketing 5.10.3. Seguimiento de las novedades del sector
5.9.4. Seleccion de canales de Marketing 5.10.4. Participacion en eventos y conferencias
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6.9.4. Conclusion 6.10.4. Email Marketing
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Modulo 7. Gestion de Marketing aplicado a la Industria Farmacéutica

7.1.  La comunicacion 7.2. Lapublicidad 7.3. El Marketing directo 7.4. Ele-Marketing

7.1.1.  La comunicacion efectiva y efectista 7.2.1.  Anuncios impresos 7.3.1. Correo directo 7.4.1. Marketing de asociados
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7.1.3.  Equipo comunicativo 7.2.3.  Anuncio radio 7.3.3. Llamadas telefonicas 7.4.3. Publicidad en linea

7.1.4. Comunicacion interna 7.2.4. Anuncios redes sociales 7.3.4. Programas de fidelizacion
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de mercado 7.6.1. Medicamentos innovadores 7.7.1. Got Milk 7.8.1. Publicaciones cientificas
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8.5. Dispositivos médicos inteligentes 8.6. Impresién en 3D 8.7. Nanotecnologia 8.8. Robdtica
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8.9.4. Biosensores de lactato 8.10.4. Visualizacion de datos médicos
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Médulo 9. Finanzas para el departamento de Marketing
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Médulo 10. El consumidor

10.1. Conocer al consumidor

10.1.1. Analisis de datos de venta
10.1.2. Perfil de consumidor

10.1.3. Investigacion opinién publica
10.1.4. Estudio satisfaccion de cliente
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10.2.1. Envejecimiento de la poblacion
10.2.2. Conciencia de la salud

10.2.3. Avances tecnoldgicos

10.2.4. Medicina preventiva

10.3. Comunicacion efectiva

10.3.1. Mensajes claros

10.3.2. Informacidn cientifica
10.3.3. Transparencia

10.3.4. Comunicacion bidireccional

10.4.

10.4.1.
10.4.2.
10.4.3.
10.4.4.

Experiencias previas

Manufactura farmacéutica
Farmacovigilancia
Reembolso

Analitica de datos

10.5. Accesibilidad en los productos

10.5.1. Empaquetado de productos
10.5.2. Informacion en braille
10.5.3. Envases dosis unitarias
10.5.4. Adaptacion de formatos

10.6. Educacion del consumidor

10.6.1. Promocion de la adherencia

10.6.2. Uso seguro medicamentos venta libre
10.6.3. Educacion enfermedades cronicas
10.6.4. Efectos secundarios
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10.8.1.
10.8.2.
10.8.3.
10.8.4.

La relacion entre médico y paciente

Comunicacién abierta
Comunicacion transparente
Toma de decisiones compartida
Respeto y empatia

10.9. La Responsabilidad social

10.9.1. Etica

10.9.2. Responsabilidad social

10.9.3. Sostenibilidad medioambiental
10.9.4. Transparencia y rendicion de cuentas

10.10. Lainfluencia tecnoldgica
10.10.1.  Investigacion y desarrollo
10.10.2. Medicina de precision

10.10.3. Seguridad de datos

10.10.4. Aprendizaje automatico
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Metodologia

Este programa de capacitacion ofrece una forma diferente de aprender. Nuestra
metodologia se desarrolla a través de un modo de aprendizaje de forma

ciclica: el Relearning.

Este sistema de ensefianza es utilizado, por ejemplo, en las facultades de medicina
mas prestigiosas del mundo y se ha considerado uno de los mas eficaces por
publicaciones de gran relevancia como el New England Journal of Medicine.
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Descubre el Relearning, un sistema que abandona el
aprendizaje lineal convencional para llevarte a través de
sistemas ciclicos de ensefianza: una forma de aprender
que ha demostrado su enorme eficacia, especialmente
en las materias que requieren memorizacion”



tecn 38| Metodologia

TECH Business School emplea el Estudio de Caso para contextualizar
todo el contenido

Nuestro programa ofrece un método revolucionario de desarrollo de habilidades
y conocimientos. Nuestro objetivo es aflanzar competencias en un contexto
cambiante, competitivo y de alta exigencia.

Con TECH podras experimentar
una forma de aprender que esta
moviendo los cimientos de las
universidades tradicionales de
todo el mundo”

Este programa te prepara para afrontar retos
empresariales en entornos inciertos y lograr el
exito de tu negocio.




Nuestro programa te prepara para afrontar
nuevos retos en entornos inciertos y lograr
el éxito en tu carrera.
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Un método de aprendizaje innovador y diferente

El presente programa de TECH es una ensefianza intensiva, creada desde 0 para
proponerle al directivo retos y decisiones empresariales de maximo nivel, ya sea
en el ambito nacional o internacional. Gracias a esta metodologia se impulsa

el crecimiento personal y profesional, dando un paso decisivo para conseguir

el éxito. El método del caso, técnica que sienta las bases de este contenido,
garantiza que se sigue la realidad economica, social y empresarial mas vigente.

Aprenderas, mediante actividades
colaborativas y casos reales, la
resolucion de situaciones complejas
en entornos empresariales reales”

El método del caso ha sido el sistema de aprendizaje mas utilizado por las mejores
escuelas de negocios del mundo desde que éstas existen. Desarrollado en 1912 para que
los estudiantes de Derecho no solo aprendiesen las leyes a base de contenidos tedricos,
el método del caso consistio en presentarles situaciones complejas reales para que
tomasen decisiones y emitiesen juicios de valor fundamentados sobre como resolverlas.
En 1924 se establecio como método estandar de ensefianza en Harvard.

Ante una determinada situacion, ;qué deberia hacer un profesional? Esta es la pregunta a
la que nos enfrentamos en el método del caso, un método de aprendizaje orientado a la
accion. Alo largo del programa, los estudiantes se enfrentaran a multiples casos reales.

Deberan integrar todos sus conocimientos, investigar, argumentar y defender sus
ideas y decisiones.
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Relearning Methodology

TECH auna de forma eficaz la metodologia del Estudio de Caso con
un sistema de aprendizaje 100% online basado en la reiteracion, que
combina elementos didacticos diferentes en cada leccion.

Potenciamos el Estudio de Caso con el mejor método de ensefianza
100% online: el Relearning.

Nuestro sistema online te permitira

organizar tu tiempo y tu ritmo de aprendizaje,
adaptandolo a tus horarios. Podras acceder a
los contenidos desde cualquier dispositivo fijo
0 movil con conexion a internet.

En TECH aprenderas con una metodologia vanguardista concebida
para capacitar a los directivos del futuro. Este método, a la vanguardia
pedagogica mundial, se denomina Relearning.

Nuestra escuela de negocios es la Unica en habla hispana licenciada
para emplear este exitoso método. En 2019, conseguimos mejorar los
niveles de satisfaccion global de nuestros alumnos (calidad docente,
calidad de los materiales, estructura del curso, objetivos...) con
respecto a los indicadores de la mejor universidad online en espafiol.

learning
from an
expert
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En nuestro programa, el aprendizaje no es un proceso lineal, sino que sucede en
espiral (aprender, desaprender, olvidar y reaprender). Por eso, combinamos cada uno
de estos elementos de forma concéntrica. Con esta metodologia se han capacitado
mas de 650.000 graduados universitarios con un éxito sin precedentes en ambitos
tan distintos como la bioquimica, la genética, la cirugia, el derecho internacional,

las habilidades directivas, las ciencias del deporte, la filosofia, el derecho, la
ingenieria, el periodismo, la historia o los mercados e instrumentos financieros.

Todo ello en un entorno de alta exigencia, con un alumnado universitario de un perfil
socioeconémico alto y una media de edad de 43,5 afios.

El Relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas en tu
especializacion, desarrollando el espiritu critico, la
defensa de argumentos y el contraste de opiniones:
una ecuacion directa al éxito.

A partir de la Ultima evidencia cientifica en el ambito de la neurociencia, no solo
sabemos organizar la informacion, las ideas, las imagenes y los recuerdos, sino que
sabemos que el lugar y el contexto donde hemos aprendido algo es fundamental
para que seamos capaces de recordarlo y almacenarlo en el hipocampo, para
retenerlo en nuestra memoria a largo plazo.

De esta manera, y en lo que se denomina Neurocognitive context-dependent
e-learning, los diferentes elementos de nuestro programa estan conectados con el
contexto donde el participante desarrolla su practica profesional.
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Este programa ofrece los mejores materiales educativos, preparados a conciencia para los profesionales:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir
el curso, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico sea realmente
especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual, para crear el método
de trabajo online de TECH. Todo ello, con las técnicas mas novedosas que ofrecen
piezas de gran calidad en todos y cada uno los materiales que se ponen a disposicion
del alumno.

Clases magistrales

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacién de terceros expertos.

El denominado Learning from an Expert afianza el conocimiento y el recuerdo, y
genera seguridad en las futuras decisiones dificiles.

Practicas de habilidades directivas

Realizaran actividades de desarrollo de competencias directivas especificas en
cada drea tematica. Practicas y dinamicas para adquirir y desarrollar las destrezas 'y
habilidades que un alto directivo precisa desarrollar en el marco de la globalizacion
que Vivimos.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso y guias internacionales, entre otros. En
\l/ la biblioteca virtual de TECH el estudiante tendra acceso a todo lo que necesita para
completar su capacitacion.
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Case studies

Completaran una seleccion de los mejores business cases que se emplean en
Harvard Business School. Casos presentados, analizados y tutorizados por los
mejores especialistas en alta direccion del panorama latinoamericano.

Resumenes interactivos

El equipo de TECH presenta los contenidos de manera atractiva y dinamica en
pildoras multimedia que incluyen audios, videos, imagenes, esquemas y mapas
conceptuales con el fin de afianzar el conocimiento.

Este exclusivo sistema educativo para la presentacion de contenidos multimedia fue
premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Testing & Retesting

Se evallan y reevaluan periddicamente los conocimientos del alumno a lo largo del
programa, mediante actividades y ejercicios evaluativos y autoevaluativos para que,
de esta manera, el estudiante compruebe como va consiguiendo sus metas.
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Perfil de nuestros alumnos

El MBA esta dirigido a Graduados, Diplomados y Licenciados universitarios que hayan
realizado previamente cualquiera de las siguientes titulaciones en el campo de los
Negocios, la Medicina y el sector farmacéutico.

La diversidad de participantes con diferentes perfiles académicos y procedentes de
multiples nacionalidades conforma el enfoque multidisciplinar de este programa.

También podran realizar el MBA los profesionales que, siendo titulados universitarios en
cualquier drea, cuenten con una experiencia laboral de dos afios en el ambito empresarial.
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Obtén un amplio conocimiento sobre la elaboracion
de planes de Marketing en el ambito farmacéutico
con a los mejores expertos”
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Edad media

Formacion

Anos de experiencia

Entre 35 y 45 anos

5afos 17%

De 5a 10 afios 31%

Mads de 15 afios 18%

De 10 a 15 afios 34%

Empresariales 35%
Farmacia 39%
Ciencias Sociales 16%

Medicina 10%

Perfil académico

Negocios 27%
Farmacéutica 39%
Economia 22%

Ciencias de la Salud 12%



Distribucién geografica

EE. UU 13%
Espafia 46%
México 36%

Colombia 5%
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Enrique Fernandez

Especialista en Marketing Sanitario

“El programa me proporciono una mezcla exclusiva de conocimientos y competencias
empresariales. Los docentes son especialistas destacados en sus areas correspondientes
y su enfoque pragmatico me permitio poner en practica los conceptos aprendidos en
situaciones reales de la industria y conseguir mejorar en mi carrera”
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Direccion del curso

Con la finalidad de ofrecer una ensefianza de primer nivel, TECH ha reunido a un destacado
equipo docente para este programa. De esta forma, el egresado contara con la garantia de
acceder a un temario elaborado por expertos reconocidos en el sector farmacéutico y en
areas de Marketing. Esto le permitira al profesional poder progresar en esta industria de la
mano de auténticos expertos. Asimismo, gracias a la cercania del profesorado, el alumno
podra consultar cualquier duda que tenga sobre el temario de este programa.
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@ @ Grandes expertos en Marketing y en Venta

del sector farmacéutico te guiaran en este
proceso de aprendizaje tedrico-practico”
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Direccion
D. Calderén, Carlos
+ Director de Marketing y Publicidad en Industrias Farmacéuticas Puerto Galiano S.A.
+ Consultor de Marketing y Publicidad en Experiencia MKT
+ Director de Marketing y Publicidad en Marco Aldany
+ CEQy director creativo en C&C Advertising
Director de Marketing y Publicidad en Elsevier
Director Creativo en CPM Consultores de Publicidad y Marketing
Técnico en Publicidad por la CEV de Madrid
Profesores
D. Garcia-Valdecasas Rodriguez de Rivera, Jesus D. Rodriguez Muioz, Rubén
+ Director Técnico Farmacéutico en Laboratorios Bohm + Director de Marketing de vacunas en GSK
+ Técnico Responsable del Area de Biocidas y del Area de Cosmética en Laboratorios Bohm + Gerente de Vacunacion para Adultos y Lider de Lanzamiento en GSK
+ Coordinador de Calidad y Registros en Laboratorios Bohm + Market Access Manager en Baxter International Inc.
+ Director Garantia Calidad, Desarrollo y Asuntos Regulatorios en Industrias + Gerente territorial de sanidad en Bayer

Farmacéuticas Puerto Galiano S.A.

*

Product Manager en Bayer

Responsable de Registros/Servicios Técnicos en Arafarma Group S.A. + Licenciado en Publicidad y Relaciones Publicas por la ESIC Business School
Licenciado en Farmacia por la Universidad de Alcala + Master en Direccion Comercial y Marketing de Industria Farmacéutica por el Centro
Master en Industria Farmacéutica y Parafarmacéutica por el Centro de Estudios de Estudios Superiores de la Industria Farmacéutica (CESIF)

Superiores de la Industria Farmaceéutica (CESIF) + Master Evaluacion Sanitaria y Acceso al Mercado (Farmacoeconomia) por la Universidad

Carlos lll de Madrid



D. Gonzalez Suarez, Hugo
+ Digital & Product Marketing Manager en Laboratorios ERN S.A.

*

Product Marketing and Project Manager en Amgen

*

Licenciatura en Bioquimica y Farmacologia por la Cambridge International University

*

Master en Marketing por el Centro de Estudios Superiores de la Industria
Farmacéutica (CESIF)

Master en Administracion de Negocios por la ESNECA Business School

*

D. Rivera Madrigal, Victor
+ Account Manager en EIE medical

+ Visitador Médico en Innovasc Integral Solutions S.L
+ Especialista en ventas en UCC Europe

+ Técnico de Marketing Sanitario

D. Moreno lzquierdo, Juan Manuel
+ Responsable de la cartera completa de Biosimilares y Medicamentos
Genéricos Hospitalarios en Iberia Commercial Head

+ Director General de Marketing en Biogen
+ Gerente del area de Marketing en SNC

+ Master en Marketing y Gestion Comercial por la Escuela Superior
de Administracion y Direccion de Empresas

+ Licenciado en Economia por la Universidad Carlos Il de Madrid
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Dha. Lopez Pérez, Damaris
+ Ejecutivo de Cuentas Médicas en el Treelogy Medical Marketing

+ Asesora Médica de Marketing en Doctaforum Medical Marketing

+ Consultora en Persea

+ Coordinadora de Programas en VESA

+ Asistente de Investigacion en el Centro de Conservacion de Elefantes

+ Maestria en Biologia, Investigacion y Conservacion de la Biodiversidad
por la Universidad de Salamanca

+ Maestria en Asuntos Médicos y Medical Science Liaison por el Centro
de Estudios Superiores de la Industria Farmacéutica

+ Licenciada en Biologia por la Universidad de Extremadura

TECH ha seleccionado cuidadosamente
al equipo docente de este programa para
que puedas aprender de los mejores
especialistas de la actualidad”
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Impacto para tu carrera

Esta titulacion tendra un efecto positivo en la trayectoria profesional del alumno en

el dmbito empresarial, ya que le posibilitara desenvolverse con éxito en companias
farmacéuticas, centros de investigacion y otras instituciones vinculadas a este sector.
Asimismo, conseguira desarrollar estrategias de Marketing efectivas, gestionar equipos
comerciales, establecer relaciones solidas con los clientes y lograr el crecimiento

y la rentabilidad en un entorno altamente competitivo y regulado.




Impacto para tu carrera |53 tech

Cumpliras tus objetivos de crecimiento
profesional en el area comercial gracias
a esta titulacion 100% online”



tech 54 | Impacto para tu carrera

¢Estas preparado para dar el salto?
Una excelente mejora profesional te espera.

El MBA en Direccion Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica de TECH Contribuiras al

es un programa interjsivg que te prepara_para afronta/r rgtos y deci_si(_mes o avance de soluciones
empresariales en el ambito de los negocios y farmacéutico. Su objetivo principal .
es favorecer tu crecimiento personal y profesional. Ayudarte a conseguir el éxito. innovadoras en

la promocion y

Si quieres superarte a ti mismo, conseguir un cambio positivo a nivel profesional

y relacionarte con los mejores, este es tu sitio. comercializacion
Ampliarés tus de farmacos.
perspectivas laborales
en la industria
farmacéutica gracias Momento del cambio
al avanzado programa
que te facilita TECH. Durante el programa el Durante el primer afio el Dos afios después el

12% > 64% 24%

Tipo de cambio

Promocién interna 46%

Cambio de empresa 37%

Emprendimiento 17%



Impacto para tu carrera | 55 tecn

Mejora salarial

La realizacion de este programa supone para nuestros alumnos un incremento
salarial de mas del 27,19%

Salario previo Incremento salarial del Salario posterior

57.000 € > 27,19% 72.500 €
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Beneficios para tu empresa

El profesional que opte por cursar este MBA con TECH podra ofrecer a la empresa
una ventaja competitiva al dominar las herramientas, técnicas y estrategias mas
actuales en Marketing y Direccion Comercial en la Industria Farmacéutica. El dominio
sobre el entorno de este sector y las aptitudes para la gestion de equipos supone un
plus tanto para el alumnado como para las compafias en las que ocupe cargos de
alta direccion. Sin duda, una oportunidad Unica que te ofrece la universidad digital

mas grande del mundo.




Beneficios para tu empresa |57 tech

Ampliaras tu campo de accion en la fase
de promocion y comercializacion de
nuevos productos farmacologicos”



teCh 58 | Beneficios para tu empresa

Desarrollar y retener el talento en las empresas es la mejor
inversion a largo plazo.

Crecimiento del talento y del capital intelectual
El profesional aportara a la empresa nuevos conceptos,
estrategias y perspectivas que pueden provocar cambios
relevantes en la organizacion.

Retencion de directivos de alto potencial
evitando la fuga de talentos

Este programa refuerza el vinculo de la empresa con el
profesional y abre nuevas vias de crecimiento profesional
dentro de la misma.

Construccion de agentes de cambio
Sera capaz de tomar decisiones en momentos de
incertidumbre y crisis, ayudando a la organizacion
a superar los obstaculos.

Incremento de las posibilidades de expansion

internacional
Gracias a este programa, la empresa entrara en contacto con
los principales mercados de la economia mundial.



Beneficios para tu empresa | 59 tech

Desarrollo de proyectos propios

El profesional puede trabajar en un proyecto real
o desarrollar nuevos proyectos en el ambito

de | + D o Desarrollo de Negocio de su compaiiia.

Aumento de la competitividad

Este programa dotara a sus profesionales de
competencias para asumir los nuevos desafios
e impulsar asf la organizacion.
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Titulacion

El MBA en Direccion Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica garantiza,
ademas de la capacitacion mas rigurosa y actualizada, el acceso a un titulo de
Master Propio expedido por TECH Universidad Tecnoldgica.




Titulacion |61 tech

@ 6 Supera con éxito este programa y recibe tu

titulacion universitaria sin desplazamientos
ni farragosos tramites”



tecn 62|Titulacion

Este Master Titulo Propio en MBA en Direccion Comercial y Marketing en Industria El titulo expedido por TECH Universidad Tecnoldgica expresara la calificacion que haya
Farmacéutica contiene el programa mas completo y actualizado del mercado. obtenido en el Master Titulo Propio, y reunira los requisitos comunmente exigidos por

las bolsas de trabajo, oposiciones y comités evaluadores de carreras profesionales.
Tras la superacion de la evaluacion, el alumno recibira por correo postal* con acuse

de recibo su correspondiente titulo de Mdster Propio emitido por TECH Universidad
Tecnolodgica. Titulo: Master Titulo Propio en MBA en Direccién Comercial
y Marketing en Industria Farmacéutica

N.° Horas Oficiales: 1.500 h.

Q
universidad X ) ) o ) ) ) L
tecn tecnolégica Madster Titulo Propio en MBA en Direccién Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica
Otorga la presente Distribucion General del Plan de Estudios Distribucién General del Plan de Estudios
Co N ST AN C | A Tipo de materia Horas Curso  Materia Horas  Carécter
a Obligatoria (0B) 1.500 1°  Industria farmacéutica 150 OB
c con documento de identificacién ne Optativa (OP) 0 1° Estructura de la Industria Farmacéutica 150 0B
’ __E)r_r;b_er_sa’perado con éxito y acreditado el prog_ra:'\gg___ Prdcticas Externas (PR) 0 1°  Investigacién de mercado en Industria Farmacéutica 150 OB
Trabelo Fin de Méster (TFV) 0 10 El Proceso de venta en la Industria Farmacéutica 150 OB
. . Total 1.500 10 Direccién y gestion de equipos en la Industria 15 OB
MASTER TITULO PROPIO Farmacéutica

en 1°  Plan de Marketing farmacéutico 150 [o]:]
10 Gestion de Marketing aplicado a la Industria 15 0B

. .. . . . P s i

MBA en Direccién Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica ermacéutica )

1°  Nuevas tecnologias aplicadas al sector farmacéutico 150 0B
Se trata de un titulo propio de esta Universidad con una duracién de 1.500 horas, 1° Finanzas para el departamento de Marketing 15 o8
con fecha de inicio dd/mm/aaaa y fecha de finalizaciéon dd/mm/aaaa. 1°  El consumidor 150 OB

TECH es una Institucién Particular de Educacion Superior reconocida
por la Secretaria de Educacion Publica a partir del 28 de junio de 2018.

A 17 de junio de 2020

2 ]
Z universidad
e~ Mtra.Tere Guevara Navarro » tecnologica

Mtra.Tere Guevara Navarro Rectora
Rectora

codigo tnico TECH: AFWOR23S tectitute.com/titulos

*Apostilla de La Haya. En caso de que el alumno solicite que su titulo en papel recabe la Apostilla de La Haya, TECH EDUCATION realizard las gestiones oportunas para su obtencién, con un coste adicional.
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Master Titulo Propio
MBA Direccion Comercial
y Marketing en Industria
Farmacéutica

» Modalidad: online

» Duracion: 12 meses

» Titulacién: TECH Universidad Tecnolégica
» Dedicacion: 16h/semana

» Horario: a tu ritmo

» Examenes: online



Master Titulo Propio
MBA Direccion Comercial y Marketing
en Industria Farmaceutica
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