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[l - Caracteristicasdel Curso

Credito Horario Semanal

Teorico/Préactico | Tedricas| Practicasde Aula | Pract. delab/ camp/ Resid/ PIP, etc. | Total

4 Hs Hs Hs Hs 4 Hs
Tipificacion | Periodo
C - Teoria con précticas de aula 1° Cuatrimestre
Duracion
Desde Hasta | Cantidad de Semanas | Cantidad de Horas
14/03/2012 22/06/2012 13 50

IV - Fundamentacion

En las Ultimas decadas nos hemos visto en la obligacién de incorporar y fortalecer el conocimiento sobre marketing
vinculadas a quehacer, ya que la alta competitividad existente en el mercado ha hecho que no baste concentrar todos |os
esfuerzos en obtener un producto de alta calidad,sino que tambien se deban orientar |os recursos necesarios a identificar que
producto se deben fabricar,entregando asi al paciente un mensaje efectivo de los atributos diferenciadores para que sepan
elegir un buen farmaco.

Laindustria farmacéutica no queda a magen de estas tendencias y ante los cambios constantes del entorno, debe plantearse
una nueva forma de competir para mantener su posicion en el mercado.Sin embargo, a pesar de la amenaza que esta nueva
situacién supone,tambien ofrece una oportunidad a los futuros farmacéuticos que estamos formando en nestras aulas capaces
d anticiparse y adaptarse a cambio.

Laformacion sdliday multidisciplinaria que deben poseer 1os Profesionales farmacéuti cos,complementada con estudios en el
area de Marketing,nos permite enfrentar este desafio con ventajas comparativas desde nuestros alumnos respecto de otros
alumnos,que carecen del dominio cabal en materia de disefio,desarrollo,control y comercializacion de los productos
farmacéuticos.

Todo lo anterior debe estar acompariado de un cambio de paradigma de la mayoria de | os profesional es farmacéuticos, de
visualizar el gercicio en el area de marketing como gjeno a su profesion e internalizarlo como una alternativa de su futuro
campo laboral.

Nuestros futuros farmacéuticos deebn ser capaces de contar con los conocimientos y |as herramientas necesarias para g ercer
una exelente funcion en el area del marketing farmacéutico.
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V - Objetivos/ Resultados de Aprendizaje

Considerando las grandes posibilidades de expansién del conocimiento del farmaco se hace imprescindible contar con
profesioanles farmacéuticos adecuados para asumir €l reto,razon por lacual e objetivo del curso es brindar al alumno una
visién ampliay en profundidad del funcionamiento y gestion del departamento de marketing en el seno especifico del areade
la salud;posibilitando la capacitacion para analizar, disefiar estrategiasy tomar decisiones de planificacion de
marketing.Potenciar la creatividad en |a bisqueda de soluciones innovadoras en segmentos maduros de mercado,desarrollar
nuevos conceptos de producto parafarmacias y gestionar otros negocios emergentes como son |os génericos.

Este curso esta orientado a un enfoque practico y gerencial hacia el marketing moderno,con abundantes ejemplos préacticos y
sus aplicaciones en todas las tareas con incumbencia del profesional farmacéutico, teniendo muy en cuenta las relaciones con
los demas profesionales del arte de curar.

Haciendo incapie en las principal es decisiones que 1os nivel es gernciales de marketing enfrentan en su lucha por equilibrar
los objetivos y recursos de la organizacion por un lado,y las necesidades y oportunidades del mercado por el otro lado.

VI - Contenidos

CAPITULO I: INTRODUCCION

Problemaética del marketing en laindustria farmacéutica.Consecuencias de los difer entes mar cos conceptuales.
Marketing de RRHH.EI papel del amrketing en las précticas de eclutamiento parala seleccion y desarrollo de la carrera
profesional de un farmacéutico.

CAPITULO II: EL CONSUMIDOR

El pacientey el marketing.Factores que influyen en la conducta del consumidor de productos far macéuticos.Factor es
socioculturales.Factor es per sonales.Factor es psicol 6gicos.Decisiones de compra.

CAPITULO I11: MERCADO FARMACEUTICO.

Mercado y Demanda.El mercado y el marketing.Pronostico de demanda.l nvestigacion de Mercado.Analisis de
tendencia.

CAPITULO IV: SEGMENTACION

Concepto de segmentacién.| dentificacion de segmentos.M odelo de segmentacion de mer cado.Etapas de seleccién del
mer cado meta.Nuevas tendencias de segmentacion.

CAPITULO V: ESTRATEGIA D MARKETING

Concepto de estrategia.Dimensiones de estartegia.Planeamiento y andlisis del marketingy dela
estrategia.l nstrumentos estratégicos del marketing.

CAPITULO VI: EL PLAN DE MARKETING FARMACEUTICO EN EL FUTURO

Laevaluacion del markenig farmacéutico.M arketing de relaciones.L ealtad. Herramientas para el marketing del siglo

XXI.Reflexiones finales.
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VI1I - Plan de Trabajos Practicos

TP N°1: Resolucion de un problema de marketing para un laboratorio de especialidades farmacéuticas en base a
lalosAPM
1b-las oficinas de farmacia.
TP N°2: Andlisis del mercado farmacéutico en la ciudad capital de la provinciade San luis parala apertura de unaoficina
teniendo en cuenta la segmentacion del mercado.

TP N°3: Construccién de una Matriz FODA como €je de una estrategia de marketing.

TPNC4: Elaboracién del plan de marketing profesioanl paralablsqueda del primer trabajo como farmacéutico.

VI1II - Regimen de Aprobacion

Para aprobar el curso el alumno debera

1.Asistir, como minimo al 80% de las clases tedrico practico

2.Aprobar e 100% de las actividades tedrico préctico atraves de una eval uacién continua,con derecho a una recuperacion,
debiendo ser aprobada, con una calificacion no menor asiete 7 puntos en todas | as eval uaciones,incluyendo |a evaluacion de
intregracion.
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[2] -Ansoff,Igor H. Ladireccion en la préctica empresarial .M exico,Addison, Wesley Longman,1998.

[3] -Asenjo, Bernardo Rabassa. Marketing social. Madrid,Piramide,2000.
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[8] -Bonoma, Thomas V. Managing marketing. Nueva Y ork,Free Press,1984.

[9] -Brown,Stanley A. Administracion de las relaciones con los clientes. México, Oxford,2001.

Xl - Resumen de Objetivos

Este curso esta orientado a un enfoque préctico y gerencia hacia el marketing moderno,con abundantes ejemplos précticos y
sus aplicaciones en todas las tareas con incumbencia del profesional farmaceutico,teniendo muy en cuentalarelaciones con
las demés profesiones del arte de curar.

Hsciendo hincapie en las principal es decisiones que |os nivel es gerenciales de marketing enfrentan en su lucha por equilibrar
los objetivos y recursos de la organizacion por un lado,y las necesidades y oportunidades del mercado por € otro lado

X1l - Resumen del Programa

CAPITULO | INTRODUCCION

CAPITULO Il EL CONSUMIDOR

CAPITULO Il MERCADO FARMACEUTICO

CAPITULO IV SEGMENTACION

CAPITULOV ESTRATEGIA DE MARKETING

CAPITULO VI EL PLAN DE MARKETING FARMACEUTICO EN EL FUTURO.

X111 - Imprevistos

X1V - Otros
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