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INICIACIO AL MARQUETING |
A LA VISITA MEDICA

INTRODUCCIO

El sector farmaceutic esta organitzat en arees funcionals en les
quals el marqueting i les vendes hi tenen un paper fonamental. El
mon farmaceutic esta en un entorn canviant | s'ha dadaptar als
canvis de I'evolucio del client 1 del mercat, 1 és aqui on el coneixe-
ment d'aquestes arees proporciona una visio global 1 un avantatge
competitiu.

OBJECTIUS

Introduir I'alumne en els conceptes basics del marqueting | de les
vendes des de la visid | 'experiéncia de professionals de la indds-
tria farmacéutica, per assolir uns coneixements generals d'aques-
1es arees.

ADRECAT A

Farmaceutics i estudiants acabats de llicenciar que vulguin intro-
duir-se en el mon del marqueting i la venda i a professionals far-
maceéutics que estiquin treballant en un altre ambit | els interessi
coneixer aquestes disciplines,

PROGRAMA
MODUL I: MARQUETING FARMACEUTIC

¢ (Qué és el marqueting? Per a qué serveix? Funcions dins del laborato-
n farmaceutic

* Analisi interna

e Analisi externa: estudis de mercat

¢ Segmentacid | posicionament

e Margueting mixt: producte, preu

e Narqueting mixt: distribucio, comunicacio/promocia
¢ Promocio al metge

» Promocio al farmaceutic

e |2 visita medica i el visitador medic: perfil | funcions

e [| product manager: perfil, funcions i responsabilitats

MODUL II: VISITA MEDICA

e (Jue es la venda? Per a que serveix? Funcid dins del laboratori
farmaceutic

¢ |‘entorn de la visita medica

e | metge

e |3 preparacia de |'acte de visita medica
e |acte de la visita medica

o [analisi de la visita medica

® |3 visita medica extrahospitalana

® |3 visita medica hospitalaria

® [avisita a l'oficina de farmacia

e Fscenaris diferents

® Com dialogar en funcio del client?

® Com rehatre objeccions?

® Fls mitjans promocionals i la seva gestio
® [a comunicacio verbal i no verbal

e [l perfil del visitador medic

PROFESSORAT

Campos, Jose Luis, diplomat en marque-
ting farmaceutic per !'Institut d'Educacic
Continua (IDEC) de la Universitat Pompeu
Fabra, diplomat en marqueting 1 comunica-
cio per EADA, director comercial 1 de mar-
queting de Laboratoris Gelos, consultor de
comunicacio 1 formacio

Parera, Eudald, farmacéutic, cap de for-
macio | desenvolupament comercial,
Laboratoris Grup Ferrer

Serra, Joan Carles, farmacéutic, gerent
d"Atrii-Marketing y Comunicacion, profes-
sor del Programa de Marketing
Farmaceutic de |'kEscola d’Alta Direccio |
Administracio (EADA), professor del MBA |
DDE de [I'Institut d'Educacid Continua
(IDEC) de la universitat Pompeu Fabra, pre-
sident executiu del Barcelona International
Marketing Meeting (BIMM 2002), vicepre-
sident del Comite de Marketing
Farmaceutic del Club de Marketing de
Barcelona (CMB), president dels Premis
Top Ten-Liders de Marketing del CMB

COORDINACIO

Pere Berga Marti, vocal d'Industria del
COF de Barcelona



MATRICULA

MODULI
e Col legiats dels COF.
21035 € (35000 ptes)
e Mo col-legiats 1 altres titulats superiors:
273.46 € {45.500 ptes]

e Fstudiants de segon cicle i col-legiats a I'atur;

105,18 € (17.500 ptes)

MODUL Il

e (ol legiats dels COF:
210,35 € (35.000 ptes]

 No col-legiats | altres titulats superiors:
27346 €  (45.500 ptes)

» Fstudiants de segon cicle 1 col legiats a 'atur:

105,18€ (17500 ptes

CURS COMPLET

* Col legiats dels COF:
360,60 € (60.000 ptes)

» No col-legiats i altres titulats superiors:
468,80 €  (76.000 ptes)

e Estudiants de segon cicle | col legiats a [atur:

21035€ (30000 ptes]

HORES LECTIVES
Modul I 26 hores
Madul Il 24 hores
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INSCRIPCIEBNS. A partir del 10 de setembre del 2001

LLOC. Locals col-legials

HORARL De 20:30 a 22:30 hores

DATES

llllll

Modul Il: 24, 25, 29, 30 d'octubre, 5, 6, 7, 8, 12, 13, 14, 15 de
novembre del 2001
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TALLER D'EINES DE MARQUETING

FARMACEUTIC

INTRODUCCIO

E.[ marqueting d'exit no només estudia i orienta les estrategies amb rela-
C10 g! mercat. El marqueting que triomfa és el que basa "'estrategia glo-
bal 1 la filosofia d'actuacio en |3 idea que cada client és un mercat.

Tracta el client com a tnic i Ia percepciod que té el client és que |'empre-
sa forma part d'ell mateix.

OBJECTIUS

Coneixer les eines per diferenciar-se de |a competencia, satisfer el client
mitjangant la fidelitzacid i estudiar com evoluciona el sector farmacéutic
des del punt de vista del marqueting i de les vendes.

ADRECAT A

Farmaceutics interessats a coneixer les diferents estrategies de
marqueting.

PROGRAMA

e Marqueting relacional

® [nternet com a eina de marqueting
e E| marqueting de la marca

e f|visitador medic 1 el marqueting

PROFESSORAT

Serra, Joan Carles, farmacéutic, professor del Programa de marque-
ting farmacéutic de I'Escola d'Alta Direccio 1 Administracid (EADA), pro-
fessor del MBA i DDE de I'Institut d'Educacié Continua (IDEC), vicepresi-
dent del Comité de Marketing Farmaceutic del Club de Marketing de
Barcelona, vicepresident del Comité de Liders de Marketing del Club de

Marketing de Barcelona.

COORDINACIO
Pere Berga Marti, vocal d’Industria del COF de Barcelona

MATRICULA

® Col-legiats dels COF:
120,20 €  (20.000 ptes)

® No col-legiats i altres titulats superiors:
156,26 €  (26.000 ptes)

* Estudiants de segon cicle i col-legiats a I'atur:
60,70 €  (10.000 ptes}
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HORES LECTIVES. 12

INSCRIPCIONS. A partir del 22 d'abril del
2002

LLOC. Locals col-legials

HORARI. De 19 a 22 hores

DATES. 13, 15, 20, 22 de maig del 2002
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