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SOMOS INESALUD

INESALUD es una institucion educativa online imprescindible para profesionales sanitarios que ansian
conocimiento. Ofrecemos una plataforma donde adquirir nuevas habilidades y actualizarse sin limites de
tiempo o espacio. Nuestro enfoque mas valioso esta en la cercania entre docentes y alumnos, creandose asi,
un vinculo especial que trasciende las barreras virtuales

Dedicacién, vocacién y profesionalidad son atributos que reflejan a la perfeccion nuestro persistente
objetivo por dar respuesta a la dindmica del sector. Proporcionamos a nuestros estudiantes una
experiencia educativa comprometida, interactiva y de apoyo para que puedan enfrentarse a los desafios del
campo de la salud y desarrollarse como profesionales competentes y empaticos.
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ALIANZA INESALUD Y UNIVERSIDAD EUROPEA MIGUEL DE
CERVANTES

La colaboracién exitosa entre INESALUD y la Universidad Europea Miguel de Cervantes ha sido
consolidada con éxito. En este sentido, ambas instituciones optan por una educacién innovadora y singular,
accesible para todos y adaptada a las necesidades individuales de cada estudiante.

Tanto INESALUD como la Universidad Cervantes Salud respaldan una ensefianza practica y dinamica,
adaptada a las demandas del actual mercado laboral, promoviendo el crecimiento personal y profesional de
los estudiantes. Todo esto con el objetivo de contribuir a una transformacion social liderada por expertos
especializados en diversas areas de conocimiento.

La democratizaciéon de la educacién es uno de los principales objetivos de INESALUD vy la Universidad
Cervantes Salud, comprometiéndose a llevar la educacién a todas partes del mundo, haciendo uso de las
Gltimas innovaciones tecnolégicas. Adem3s, gracias a un equipo docente altamente cualificado y a
plataformas de aprendizaje equipadas con tecnologia educativa de vanguardia, se ofrece un seguimiento
personalizado durante todo el proceso de formacion.
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RANKINGS DE INESALUD

INESALUD es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online.

Todas las entidades que lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan

por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion. Gracias a ello ha
conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e internacional.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCAEDTECH

INESALUD es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que lo
forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacion y apuestan por la transferencia de
conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje
integrando la Al en los procesos de e-learning, a través de modelos predictivos
altomente personalizados, derivados del estudio de necesidades detectadas en la
interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacion de varios
proyectos multidisciplinares de I+D+i, con participaciéon de distintas Universidades
Internacionales que apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo
tecnoldgico e investigacion.

1. Flexibilidad

Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
estudiar dénde, cudndo y cémo quera.

2. Accesibilidad

Cercaniay comprensién. Democratizando el acceso a la
educaciéon trabajondo para que todas las personas tengan la
oportunidad de seguir formdéndose.

3. Personalizacién

ltinerarios formativos individualizados y adaptados a las
necesidades de cada estudiante.

4. Acompafiamiento / Seguimiento docente

Orientacién académica por parte de un equipo docente especialista
en su area de conocimiento, que aboga por la calidad educativa
adaptando los procesos a las necesidades del mercado laboral.

5. Innovacion

Desarrollos tecnoldgicos en permanente evolucién impulsados
por la Al mediante Learning Experience Platform.

6. Excelencia educativa

Enfoque diddctico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje préctico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INESALUD

CONTENIDO DE CALIDAD

Diseflado cuidadosamente y actualizado dia a dia
para adaptarse por completo a la realidad laboral
del momento.

OPOSICIONES

Obtén puntos para la bolsa de trabajo gracias

a los cursos de formacidn sanitaria acreditada
baremables para oposiciones o concursos de la
Administracién Pdblica dependiendo de la dltima
instancia de las bases de cada convocatoria.

METODOLOGIA ONLINE

Apostando claramente por la inmediatez y la
adaptabilidad requeridas en este nuevo paradigma
educacional.
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CLAUSTRO DE RENOMBRE

Profesores que trabajan en el sector sanitario.

FLEXIBILIDAD DE ESTUDIO

Garantizando la calidad y excelencia estés
donde estés o sea cuando sea el momento en
el que decidas estudiar.

BECAS Y FINANCIACION

Beneficiate de las mejores becas y de un facil
sistema de financiacidn.
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FINANCIACION Y BECAS

Financia tu curso o master 100% y disfruta de las becas disponibles.
jContacta con nuestro equipo experto para saber cudl se adopta mas o tu perfill
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

%> iInnovapay

Fracciona el pago de tu curso en cémodos plazos de Fforma segura.
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Master de Formacién Permanente en Direccién Comercial y Marketing de
Industrias Farmacéuticas + 60 Créditos ECTS

DURACION
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulacion

Titulo Propio de Master de Formacién Permanente en Direccién Comercial y Marketing de Industrias
Farmacéuticas expedido por la Universidad Europea Miguel de Cervantes acreditada con 60 Créditos
Universitarios

“nesalud



INESALUD

UNIVERSIDAD EUROPEA
MIGUEL DE CERVANTES

ionamiento de la Universidad Europea Miguel de Cervantes, en col

n y Funci
SCHOOL S.L.. con una asignacin horas). expide el present

enientemente los requisitos exigidos por ¢l Reglamento de Ensefianzas Propias de la UEMC y por el resto de normativa vigente aplicable.
Dado en Valladolid, a 06 de febrero de 2024

Descripcion

La industria farmacéutica siempre ha sido uno de los mercados mas potentes en el que existen multiples
salidas laborales. En este Master en Direccion Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica, obtendras
una formacién totalmente enfocada en este sector y de gran valor, que te permitird convertirte en un
profesional especializado. A través de una visién integral de la industria farmacéutica, aprenderas las
herramientas de marketing mas adecuadas para ayudar a las empresas a conseguir una posicion
competitiva en el mercado. Ademas, aprenderas a ejecutar un plan de ventas y liderar un equipo comercial.
Es el momento de invertir en tu futuro a través de una formacién de calidad con un claustro de profesores
expertos en la materia y dispuestos a guiarte en todo el proceso de estudio.

Objetivos

Conocer los conceptos mas informantes del drea de la farmacologia

Adentrarse en el mundo de los ensayos clinicos.

Obtener unavisién integral de la industria farmacéutica.

Aprender a gestionar una estrategia de marketing de una industria farmacéutica.
Ejecutar la estrategia comercial de una empresa de esta area.

Para qué te prepara

Este Master de Formacion Permanente en Direccién Comercial y Marketing en Industrias Farmacéuticas
vadirigido a aquellas personas que tengan una titulacién universitaria en Ciencias de la Salud o bien se
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dediquen a larama empresarial y quieran adentrarse en el sector farmacéutico. Es un complemento
perfecto para aunar los conceptos de ambas areas. En todo caso sera imprescindible disponer de titulacion
universitaria.

A quién vadirigido

Este Master en Direccion Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica es una formacion especializada
y totalmente enfocada al sector farmaceutico. A través de su contenido, adquiriras las herramientas
necesarias para poder liderar la estrategia de marketing y ejecutar la direccién comercial de una empresa
de laindustria farmacéutica, siempre atendiendo a los conceptos mas importantes del area sanitaria.

Salidas laborales

Con el Master en Direcciéon Comercial y Marketing en Industria Farmacéutica, podras optar a multiples
puestos de trabajo dentro de la industria farmacéutica: responsable del departamento de marketing,
director comercial, gestor de proyectos, consultor de la industria farmacéutica, desarrollo de negocio de
empresas Biotech, departamento de ventas...
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MODULO 1. BASES CIENTIFICAS DE FARMACOLOGIA Y TOXICOLOGIA
UNIDAD DIDACTICA 1. FARMACOLOGIA

1. Farmacologia: definicion y diferencia con otras ciencias
2. Farmacocinética
3. Farmacodinamia

UNIDAD DIDACTICA 2. PARAMETROS FARMACOCINETICOS

1. Parametros farmacocinéticos fundamentales. Aclaramiento

2. Parametros farmacocinéticos fundamentales. Volumen de distribucién
3. Semivida

4. Biodisponibilidad y efecto de primer paso

UNIDAD DIDACTICA 3. FORMAS FARMACEUTICAS

Principales formas farmacéuticas
Formas liquidas no estériles
Formas liquidas estériles

Formas sélidas no estériles
Formas soélidas estériles

Formas semisdlidas

Otras formas farmacéuticas
Formas farmacéuticas especiales

NV~ OONE

UNIDAD DIDACTICA 4. VIAS DE ADMINISTRACION

1. Vias de administracion farmacolégica
2. Viaoral

3. Viarectal

4. Viaparenteral

5. Aplicacion tépica

UNIDAD DIDACTICA 5. REACCIONES ADVERSAS A LOS MEDICAMENTOS

1. Conceptos relacionados mas frecuentemente con las reacciones adversas a medicamentos
2. Clasificacion de reacciones adversas a medicamentos

3. Farmacos que mas frecuentemente se asocian a las RAM

4. Manifestaciones clinicas y factores que modifican las RAM

UNIDAD DIDACTICA 6. INTERACCIONES FARMACOLOGICAS

1. Conceptos que mas se relacionan con las interacciones farmacolégicas
2. Factores que favorecen las interacciones farmacolégicas
3. Interacciones farmacéuticas
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UNIDAD DIDACTICA 7. TOXICIDAD POR MEDICAMENTOS

El laboratorio de toxicologia clinica

Diagnéstico general de las intoxicaciones

Conceptos generales de toxicocinética

Intoxicacién aguda por salicilatos

Intoxicacién aguda por paracetamol

Intoxicacién por benzodiacepinas y barbituricos
Intoxicacién medicamentosa por farmacos antidepresivos
Intoxicacién aguda por neurolépticos

Corazén e intoxicaciones

Sindrome serotoninérgico

OO NO LA WNE

=

MODULO 2. ENSAYOS CLINICOS
UNIDAD DIDACTICA 1. FASES DE LA INVESTIGACION CLINICA

1. Fasel

2. Fasell
3. Faselll
4. Fase IV

UNIDAD DIDACTICA 2. EPIDEMIOLOGIA |

1. Lainvestigacion
2. Epidemiologia descriptiva
3. Epidemiologia analitica

UNIDAD DIDACTICA 3. EPIDEMIOLOGIAI

1. Diseno de estudios epidemiolégicos

2. Principales estudios epidemiolégicos

3. Andlisis de los datos en los estudios epidemiolégicos
4. Errores en Epidemiologia

5. Red Nacional de Vigilancia Epidemiolégica

UNIDAD DIDACTICA 4. DISENO Y GESTION DE ENSAYOS CLINICOS

1. Introduccidn al ensayo clinico

2. Herramientas de recogida de datos en estudios epidemioldgicos
3. Gestion de datos

4. Interpretacion y comunicacién de resultados

UNIDAD DIDACTICA 5. CLASIFICACION DE ENSAYOS CLINICOS

1. Clasificacién de ensayos clinicos

2. Enfuncién del desarrollo cinico y objetivos
3. Enfuncién del nimero de participantes

4. Enfuncion del objetivo perseguido

5. Enfuncién del enmascaramiento
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6. Enfuncion de su metodologia
7. Enfuncion de la aleatorizacion

UNIDAD DIDACTICA 6. MONITORIZACION DE ENSAYOS CLINICOS

1. Glosario bilinglie espanol-inglés sobre ensayos clinicos
2. Planificacién del ensayo clinico
3. Desarrollo del ensayo clinico

4. Perfil del monitor de ensayo clinico o CRA

5. Participantes en los ensayos clinicos

MODULO 3.SISTEMA NACIONAL DE SALUD. AUTORIZACION, FINANCIACION Y REGISTRO DE
MEDICAMENTOS

UNIDAD DIDACTICA 1. ESTRUCTURA DEL SISTEMA NACIONAL DE SALUD

Estructura del sistema sanitario publico en Espafia. Niveles de asistencia
Tipos de prestaciones

Organizacion funcional y organica de los centros sanitarios

Salud publica

Salud comunitaria

Vias de atencion sanitaria al paciente

S o

UNIDAD DIDACTICA 2. LEY GENERAL DE SANIDAD

1. Normas relacionadas con el sector sanitario
2. Ley General de sanidad

UNIDAD DIDACTICA 3. AUTORIDADES SANITARIAS: AGENCIA ESPANOLA DE MEDICAMENTOS Y
PRODUCTOS SANITARIOS (AEMPS), AGENCIA EUROPEA DE MEDICAMENTOS (EMA) Y FOOD AND
DRUG ADMINISTRATION (FDA)

1. Autoridades sanitarias, su importanciay funciones
2. AEMPS

3. EMA

4. FDA

UNIDAD DIDACTICA 4. AUTORIZACION DE APERTURA Y MODIFICACIONES DE LOS LABORATORIOS
FARMACEUTICOS

Descripcion general de la presentacién de solicitudes
Requisitos técnicos de los equipos informaticos

Uso de la aplicacion en la presentacion de solicitudes
Documentacién obligatoria

Envio del formulario con firma o sin firma
Modificaciones de los laboratorios farmacéuticos

S e o

UNIDAD DIDACTICA 5. PRECIOS Y SISTEMA DE FINANCIACION DE MEDICAMENTOS

1. Precios de los medicamentos
2. Requisitos de financiacion de los medicamentos
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UNIDAD DIDACTICA 6. REGISTRO DE MEDICAMENTOS

Introduccion al registro

Dossier de registro

Tipos de procedimientos de registro de medicamentos

Otros productos: Productos Sanitarios, complementos alimenticios, cosméticos y productos de
cuidado personal

PO E

MODULO 4. FARMACOECONOMIA
UNIDAD DIDACTICA 1. FARMACOECONOMIA

1. Conceptoy utilidad de la farmacoeconomia

2. Medida del bienestar mediante la farmacoeconomia
3. Tipos de evaluaciones econdmicas

4. Etapas de la evaluacién econdmica

5. Limitaciones de la farmacoeconomia

UNIDAD DIDACTICA 2. INTRODUCCION A LA CONTABILIDAD DE COSTES

1. Definicién de la Contabilidad de Costes
2. Obijetivos

3. Relacién con la contabilidad de financiera
4. Concepto de coste

5. Clasificaciones de costes

UNIDAD DIDACTICA 3. CONCEPTO DE COSTE EN EL PROCESO PRODUCTIVO

1. Conceptos de gasto, pago y coste

2. Costes del producto y del periodo

3. Costes directos e indirectos

4. Costes fijos y variables

5. Costes necesarios versus costes no necesarios: costes de la actividad y subactividad

UNIDAD DIDACTICA 4. COSTES ESTANDARES Y AVANZADOS

1. Caracteristicas del modelo de costes estandar

2. El coste estandar: su determinacion

3. Célculoy andlisis de las desviaciones en el coste de los materiales directos
4. Calculoy andlisis de las desviaciones en el coste de la mano de obra directa
5. Caélculoy analisis de las desviaciones en costes directos

UNIDAD DIDACTICA 5. RIESGO EN EL ANALISIS DE INVERSIONES

1. Métodos simples del tratamiento del riesgo
2. Analisis de la sensibilidad y de los distintos escenarios
3. Decisiones secuenciales: arboles de decisiéon

MODULO 5. MARKETING FARMACEUTICO

UNIDAD DIDACTICA 1. PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO'Y EN LA GESTION
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EMPRESARIAL

1.

2.
3.

4.

Evolucién del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacién del
alcance del marketing

La funcion del marketing en el sistema econémico

El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucién del papel del marketing dentro de la
empresa Las tendencias actuales en el marketing

Marketing y direccion estratégica

UNIDAD DIDACTICA 2. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

Lk owONE

El entorno de las Organizaciones

El mercado: Concepto y delimitacion
El mercado de bienes de consumo

El mercado industrial

El mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 3. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1.
2.

3.
4.

Importancia de la estrategia de segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones
Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales Requisitos para una
segmentacion eficaz

Las estrategias de cobertura del mercado

Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 4. LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y EL MARKETING

1.
2.
3.

Los componentes de un sistema de informacion de marketing
Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacién de mercados
Metodologia para la realizacién de un estudio de investigacién de mercados

UNIDAD DIDACTICA 5. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

S o

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacion del estudio de mercados
Tipos de disefio de la investigacién de los mercados
Segmentacion de los mercados

Tipos de mercado

Posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING FARMACEUTICO

N~ OONE

Marketing farmacéutico

Servicio cientifico

Tipos de mercados farmacéuticos
Regulacién de la publicidad y promocion
Patentes y marcas

Asociaciones profesionales

Politica de producto

Politica de precio
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9. Politica de distribucidn
10. 10. Comunicacion farmacéutica

UNIDAD DIDACTICA 7. PLANIFICACION DE MARKETING

1. Técnicas de prevision de ventas

2. Marketing estratégico

3. El plan de marketing

4. Auditoriadel plan de marketing: control externo e interno

UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS

1. Red de ventas

2. Visita Médica

3. Micromarketing

4. Previsidon de ventas

5. Elementos financieros en marketing farmacéutico

UNIDAD DIDACTICA 9. MEDICAL MARKETING

1. Investigacién y desarrollo de medicamentos

2. Andlisis de resultados en salud

3. Comunicacién y publicidad de medicamentos

4. Gestion de crisis por motivos de seguridad en medicamentos
5. Elaboracion de un Medical Marketing

UNIDAD DIDACTICA 10. FARMACOLOGIA Y MARKETING ESPECIALIZADO

Biofarmacia

Formas farmacéuticas

Marketing de genéricos

Marketing de productos hospitalarios
Marketing personal

ARSI o

MODULO 6. DISENO DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL Y PLAN DE VENTAS
UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS

1. Ventadirecta

2. Venta adistancia

3. Venta multinivel

4. Venta personal

5. Otros tipos de venta

UNIDAD DIDACTICA 2. LA PLATAFORMA COMERCIAL. RELACIONES PROVEEDORES-CLIENTES

1. Contextualizacion de las relaciones fabricantes-distribuidores
2. Técnicas de negociacién con proveedores
3. Red de proveedoresy clientes

UNIDAD DIDACTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISION DE CUOTAS Y VENTAS
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Métodos de previsién y utilidad

Analisis geografico de las zonas de ventas
Fijacion de objetivos

Diferencias entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econdmicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

WO NOULA WD

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

1. Analisis de la sensibilidad del precio
2. Discriminacion de precios

3. Estrategias de precio

4. Politicas de descuento

UNIDAD DIDACTICA 5. FIDELIZACION DE CLIENTES

1. Objetivosy factores de los programas de fidelizacién
2. Conceptos de fidelizacion

3. Programas multisectoriales

4. Captaciény fidelizacién de clienteS

5. Estructurade un plan de fidelizacion

UNIDAD DIDACTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER

1. Codmo monitorizar la experiencia del cliente

2. Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3. Generando valor afladido a cada cliente

4. Neuromarketing

MODULO 7. ELABORACION Y CONTROL DE PRESUPUESTOS
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION PRESUPUESTARIA

1. Proceso de planificacién de laempresa

2. Estructuradel control

3. Organizacion del proceso presupuestario

4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

UNIDAD DIDACTICA 2. ELABORACION DEL PRESUPUESTO ANUAL

1. Presupuestos de explotacion: ventas, produccién y compras
2. Presupuestos de capital: inversién, financiero y de capital

3. Presupuesto de tesoreria

4. Ejercicio resuelto. Presupuestos de capital y tesoreria

UNIDAD DIDACTICA 3. ELABORACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

1. Aproximacion a los estados financieros
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2. Cuentade resultados pro-forma: cuenta de pérdidas y ganancias o cuenta de explotacién
3. Balance de situacion pro-forma

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTROL PRESUPUESTARIO

1. El control presupuestario: introduccién

2. Seguimientoy control del presupuesto de explotacién

3. Seguimientoy control de las inversiones y las fuentes de financiacion
4. Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria

5. Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

MODULO 8. DIRECCION Y GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES
UNIDAD DIDACTICA 1. EL PERFIL DEL EQUIPO DE VENTAS

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Cdémo tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta
Consejos practicos para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacién no verbal

©ONoO Uk~ WNPE

UNIDAD DIDACTICA 2. LIDERAZGO DEL EQUIPO COMERCIAL

Actividades de gestion vs actividades de liderazgo
El lider de equipos

Liderazgo desde la planificaciéon comercial
Liderazgo desde la negociacién con los clientes

La influencia del lider Coaching de ventas
Modelos de gestidn de equipos
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UNIDAD DIDACTICA 3. CREACION DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

1. Técnicas basicas de seleccion de personal
2. Laheterogeneidad del grupo
3. Diferentes tipos de equipo

4. Estrategias de cohesién y comunicacién en el equipo
5. Determinacion de roles dentro del equipo de ventas

UNIDAD DIDACTICA 4. MOTIVACION DEL EQUIPO DE VENTAS
1. Motivacion personal del equipo de ventas
2. Motivaciones econdmicas El plan de remuneracién
3. Plan de motivacion alargo plazo

UNIDAD DIDACTICA 5. LANEGOCIACION

1. Concepto de negociacion
2. Bases fundamentales de los procesos de negociacién
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3. Tipos de negociadores
4. Las conductas de los buenos negociadores
5. Fases de la negociacion

UNIDAD DIDACTICA 6. COMUNICACION ORAL, EXPRESION ESCRITAY ESCUCHA EN LA VENTA

Introduccion

Defectos frecuentes por parte del/la que habla
Defectos frecuentes por parte del/la oyente
Leyes de la Comunicacién

Principios de la Comunicacién

El proceso de comunicacién

Mensajes que facilitan el didlogo

La retroalimentacion

Ruidos y barreras en la comunicacién

10. Cémo superar las barreras en la comunicacion
11. Laexpresiénoral enlaventa

12. Cémo llevar a cabo la expresién oral en la venta
13. Laexpresién escrita en la venta

14. Las veinte sugerencias parala comunicacion escrita
15. Laescuchaenlaventa

16. Como mejorar la capacidad de escuchar

17. Tipos de Preguntas

18. La comunicacién no verbal

19. Emitiendo sefales, creando impresiones

20. Los principales componentes no verbales

21. Laasertividad

22. Tipologia de personas
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UNIDAD DIDACTICA 7. ELEMENTOS, HABILIDADES Y TECNICAS COMERCIALES. LOS CALL CENTERS

Elementos de la comunicacién comercial
Estrategias para mejorar la comunicacién
Comunicacién dentro de laempresa
Dispositivos de Informacion

Habilidades sociales y protocolo comercial

La comunicacion verbal

Comunicacién no verbal

La Comunicacion Escrita

Técnicas y procesos de negociacién

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
11. Las conductas de los buenos/as negociadores/as
12. Estrategiasy tacticas en la negociacion
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MODULO 9. ASPECTOS LEGALES EN EL DESARROLLO Y AUTORIZACION DE MEDICAMENTOS
UNIDAD DIDACTICA 1. LEGISLACION FARMACEUTICA BASICA

1. Introduccion
2. Legislacién General de Sanidad en Farmacia
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Legislacion Farmacéutica sobre Medicamentos

UNIDAD DIDACTICA 2. AGENCIA EUROPEA DE MEDICAMENTOS

PO E

6.
7.

La Agencia Europea de Medicamentos

El registro de medicamentos en la Comunidad Europea

El procedimiento centralizado en el registro de medicamentos de uso humano

Autorizacién y supervision comunitaria de los medicamentos veterinarios sometidos al
procedimiento centralizado de registro

Reconocimiento mutuo de autorizaciones de comercializacién de medicamentos entre Estados
miembros

El certificado complementario de proteccién de medicamentos

Los medicamentos huérfanos en la Comunidad Europea

UNIDAD DIDACTICA 3. CODIGO DEONTOLOGICO

1.
2.
3.
4.

Fundamento filoséfico de la ética y deontologia profesional
Cddigo deontoldgico de la profesion farmacéutica
Responsabilidad moral, legal y social del farmacéutico
Secreto profesional

UNIDAD DIDACTICA 4. FARMACOVIGILANCIA

1.
2.
3.
4,

Farmacovigilancia

Sistema Espanol de Farmacovigilancia

Programa de Notificaciéon Espontanea de reacciones adversas
Reacciones adversas: concepto y clasificaciéon

UNIDAD DIDACTICA 5. REGISTROS DE MEDICAMENTOS

Ea SR

5.

Nociones basicas del registro de estudios clinicos y medicamentos

La patente farmacéutica

Autorizacién de nuevos medicamentos

Industria farmacéutica y regulacion de precios y acceso a medicamentos y productos sanitarios en
Espanfa

Market access

MODULO 10. PROYECTO DE FIN DE MASTER
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