MARKETING APLICADO AL SECTOR FARMACEUTICO

Programacion semanal

En la programacion semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las

semanas del cuatrimestre.

CONTENIDO TEORICO

Tema 1. Marketing en el sector de
la salud y farmacéutico
1.1. Introduccién y objetivos

Semana 1 1.2. Reglas fundamentales en marketing
farmacéutico
1.3. Gestidn de la comercializacidn
farmacéutica
1.4. Acciones de marketing farmacéutico

Tema 2. Investigacion de mercado
en el sector de la salud
2.1. Introduccién y objetivos

Semana 2 2.2. Investigacion de mercadoy la
informacion. Sistemas de informacién
de marketing
2.3. Proposito, objetos y métodos de
la investigacion de mercado
Tema 2. Investigacion de mercado
en el sector de la salud
(continuacion)

Semana 3 2.4. Valor de la informacion
farmacéutica
2.5. Sistemas de informacién de
marketing
Tema 3. Estudio del mercado
farmacéutico

Semana 4

3.1. Introduccion y objetivos
3.2. Estudio del mercado
farmacéutico

Programacion semanal

ACTIVIDADES
(15 puntos)

Huella UNIR
(2,6 puntos)

Test Tema 1
(0,1 punto)

Test Tema 2
(0,1 punto)

Test Tema 3
(0,1 punto)

CLASES EN DIRECTO

Sesiéon de
Presentacion de la
asignatura

Clase del Tema 1

Clase del Tema 2

Clase del Tema 2
(continuacion)

Clase del Tema 3
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CONTENIDO TEORICO

Tema 4. El producto en la actividad
de marketing. Surtido de productos
médicos. La politica de productos
basicos de las empresas
farmacéuticas y las farmacias

4.1. Introduccioén y objetivos

4.2. El producto en la actividad de
marketing

4.3. Propiedades de consumo de los
productos farmacéuticos

4.4. Ciclo de vida del producto

4.5. Posicionamiento de los productos
farmacéuticos

4.6. Competitividad de los productos
farmacéuticos y gestién de la calidad
4.7. Estrategias de comercializacién
de las empresas farmacéuticas

4.8. Politica de surtido de las
empresas de produccion
farmacéutica y farmacias

4.9. Politica de productos basicos de
las empresas farmacéuticas

4.10. Marca comercial y embalaje de
mercancias: la marca

4.11. Actividad innovadora de las
empresas farmacéuticas

Semana 5

Tema 5. Precios: politica de precios
de las empresas farmacéuticas y
farmacias

5.1. Introduccién y objetivos

5.2. Bases tedricas de la fijacion de
precios de mercado

5.3. Estructura de precios

5.4. Factores de fijacion de precios
5.5. Demanda, ofertay precio

Semana 6

Tema 5. Precios: politica de precios
de las empresas farmacéuticas y
farmacias

5.6. Fijacion del precio de las
mercancias

5.7. Establecimiento del precio de
equilibrio

5.8. Etapas de fijacion de precio de los
productos farmacéuticos

5.9. Definicién del precio de los
nuevos productos

Semana 7

Programacion semanal

MARKETING APLICADO AL SECTOR FARMACEUTICO

ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)
TestT 4
est Tema Clase del Tema 4
(0,1 punto)

Entrega actividad

grupal 1 Clase del Tema 5
(3 puntos)
Test Tema 5 Clase del Tema 5
(0,1 punto) (continuacion)
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MARKETING APLICADO AL SECTOR FARMACEUTICO

CONTENIDO TEORICO ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)

Tema 6. Ventas farmacéuticas
6.1. Introduccion y objetivos
6.2. Marketing y politica de ventas
6.3. Canales, su funcién y estructura
6.4. Gestién de los canales de
distribucién
6.5. Métodos y sistemas de
distribucién. El sistema de
distribucién de productos

Semana 8 farmacéuticos Test Tema 6
6.6. Venta al por mayor. (0,1 punto)
Caracteristicas del comercio al por
mayor de medicamentos
6.7. Comercio al por menor.
Farmacias como puntos de venta al
por menor de medicamentos
6.8. Concepto y tipos de logistica.
Caracteristicas del enfoque logistico
para la gestion de las actividades de
suministro en farmacia
Tema 7. Control de marketing
farmacéutico
7.1. Introduccién y objetivos
7.2. Sistema de control de marketing
7.3. Tipos de controles

Clase de resolucion
de la actividad
grupal 1

Clase del Tema 6

Entrega actividad

Semana 9 7.4. Responsables del control érug::ozs)
7.5. Propésitos del control P Clase del Tema 7

r77;2.r$trirr1]ponentes de la auditoria de Test Tema 7

& (0,1 punto)

7.7. Auditoria del entorno macro
7.8. Relacion de los sistemas de
informacién y comunicacién en el
marketing de la empresa
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CONTENIDO TEORICO

Tema 8. Marketing farmacéutico
internacional

8.1. Introduccion y objetivos

8.2. Esencia y especificidad del
marketing internacional

8.3. Entorno de la comercializacién
internacional

8.4. Formas de entrada de empresas
farmacéuticas en los mercados
extranjeros

8.5. Estrategia de marketing
internacional

8.6. Estudios de comercializacion de
los mercados extranjeros

8.7. Politica comercial de las
empresas internacionales

8.8. Politica de precios en el
marketing internacional

8.9. Politica de distribucién de
productos basicos en la
comercializacion internacional

8.10. Promocién de medicamentos en
los mercados extranjeros

8.11. Oficina de marketing
internacional

Tema 9. Politicas de
comunicaciones de marketing

9.1. Introduccién y objetivos

9.2. Comunicaciones de marketing y
su formacion

9.3. La publicidad y su papel en la
politica de comunicacién de las
empresas

9.4. Los componentes del proceso de
publicidad

9.5. Las funciones de la publicidad de
medicamentos

9.6. Regulacion de la promocion de
medicamento

9.7. Planificacién y organizacién de
campafas publicitarias

9.8. Promocion de ventas de
productos farmacéuticos

9.9. Venta personal. Red y marketing
directo, branding

9.10. Relaciones publicas

9.11. Exposiciones y ferias

Semana 10

Semana 11

Programacion semanal

MARKETING APLICADO AL SECTOR FARMACEUTICO

Actividad grupal 3
Lectura individual

ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)
Sesion de
recomendacion de
Test Tema 8 examen
(0,1 punto)

Clase del Tema 8

Clase de resolucién
de la actividad
grupal 2

Test Tema 9

(0,1 punto) Clase del Tema 9
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MARKETING APLICADO AL SECTOR FARMACEUTICO

CONTENIDO TEORICO ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)
Semana 12 Actividad grupal 3 Presentacién de la
Aula de discusién actividad grupal 3

Tema 10: Ejemplo real practico:
lanzamiento de producto para la
deteccion temprana de cancer de
colon en sangre

10.1. Introduccion y objetivos

10.2. Analisis del mercado

10.3. Analisis de la oportunidad de

S 13 ) Test Tema 10
ermane negocio (0.1 punto) Clase del Tema 10
10.4. Propuesta de valor P
10.5. Modelo de negocio
10.6. Estrategia de Go-To-Market
10.7. Analisis financiero
10.8. Road map
10.9. Oportunidades de venta y
desinversién
Semana 14 .Eptrega de Clase de resolucion
actividad grupal 3 de actividad grupal 3
(5,4 puntos) grup
semana 1o Clase de repaso
Semana 16 .
Semana de examenes
NOTA

Esta Programacién semanal puede ser modificada si el profesor lo considera oportuno para el
enriquecimiento de la asignatura.
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