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Objectius d'aprenentatge de l'assignatura

Referits a coneixements

- Proporcionar els coneixements, les habilitats i les aptituds necessaris per a les
diverses modalitats de I'exercici professional, per la qual cosa durant la seva
formacié els estudiants han d'assolir un coneixement adequat en el cas que ens
ocupa de les condicions legals i d'altres de relatives a I'exercici de les activitats

farmaceutiques, com son les relacionades amb la gestid i planificacid.

- Formar !'estudiant de manera adequada i equilibrada, segons indicacions de
I'OMS, en continguts referits a ciéncies farmaceéutiques, ciéncies socioecondmiques i

del comportament, técniques de comunicacié i practiques tutelades.

- Establir les bases per a l'accés posterior dels estudiants cap a 'especialitzacio

farmacéutica, la formacié continuada, la recerca cientifica i la docéncia.

Referits a habilitats, destreses

- Fomentar professionals amb capacitat de gestid i direccid.



- Proporcionar els coneixements i les habilitats per poder desenvolupar una politica

correcta de marqueting en la indGstria farmacéutica i en els serveis farmaceutics.

- Estimular en l'estudiant la capacitat de disseny experimental sobre la base del
métode cientific.

- Estimular I'aprenentatge autonom impulsant I'estudi personal tant de manera
individual com en equip.

Referits a actituds, valors i normes .
- Fomentar professionals capagos d'integrar-se en el sistemna d'atenci6 de la salut i

de contribuir a optimitzar-lo.

- Promoure I'analisi critica en l'avaluacié de problemes, la presa de decisions i
I'esperit de lideratge.

Blocs tematics de l'assignatura

Bloc 1 Introduccié

1 Introduccié. Evolucié historica. Marqueting com a disciplina cientifica. .
Marqueting farmacéutic: concepte i caracteristiques diferenciadores.

Funcions i variables del marqueting. Marqueting mixt: components basics.

2 Planificacié estratégica d'una empresa. La inddstria farmacéutica.
Caracteristiques i organitzacié empresarial.

3 Departament de marqueting: organitzacio i recursos humans (RH);

director de producte (product manager).

Bloc 2 Investigacié i proteccié industrial.

4 Recerca, desenvolupament i innovacid en la indlstria farmacéutica

(R+D+1): etapes d'actuacio. Assaigs clinics: actuacié del marqueting.

5 patents. Evolucié historica. El sistema de patents. Concepte. Importancia '
del sistema de patents. Aspectes legals, socials, economics i técnics.

Estratégia de proteccié de farmacs nous mitjangant les patents. Fonts



d'informacid. Certificat complementari de proteccié per a medicaments i
productes fitosanitaris.

6 Lliceéncies: concepte. Tipus i modalitats. Contractes de llicéncia.

Bloc 3 El mercat

7 El mercat: concepte i caracteristiques. Parametres del mercat: producte,
preu i consumidor.

8 Investigacié de mercat: definicid i justificacid. Tipus d'estudis de mercat:
analisi. Etapes de la investigacié de mercats: a) recollida d'informacié.
Fonts: panels. b} Interpretacid de la informacid. c) Informe: concepte, tipus,

contingut, estructuracio.

Bloc 4 El producte

9 Ei producte en I'ambit farmacéutic. Medicaments de fabricacié industrial:
registre i marqueting. Estructura de preus. Material de condicionament.
Analisi en relacié amb el mercat i amb el marqueting.

10 Genérics. Concepte. Requisits. Procés de registre. Mercat de genérics.

11 Productes sanitaris: classes, comercialitzacid, preu i distribucié.
Influencia en el mercat. Marqueting de productes sanitaris. Productes
cosmeétics. Altres productes en el mercat farmacéutic.

12 Cicle de vida d'un producte. Concepte. Fases: introduccid, creixement,
maduresa, saturacid, declivi. Duraci6 del cicle de vida d'un producte.

13 Analisi de la cartera de productes. Creixement de mercat. Cash-balance.
Participacio relativa en el mercat i rendibilitat. Estratégia estereotipada de la
cartera de productes.

14 Marques. Concepte i caracteristiques. Tipus. Finalitat. Registre de la
marca.

Bloc 5 Comunicacio i mitjans de promocié

15 Comunicacio. Concepte. Objectius. Elements que la constitueixen. Procés
de planificacié en la comunicacié.

16 Informacid i promocio adregada al public. Recursos per dur-la a terme.

Medicaments pubilicitaris.
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17 Informacid i promacié adregada al professional sanitari. Vehicles i Halmvestipx
Billiotecy de

suports: literatura, audiovisuals, mostres gratuites, col-laboracié en reunions
cientifiques, etc.

18 La visita médica: objectius. El delegat de visita médica: perfil, formacio,
responsabilitat, retribucions. Planificacid i organitzacio d'una xarxa de visita

meédica. Cicles de promocié i pla d'accid.

Bloc 6 Elaboracio del Pla de marqueting

20 Liangament de nous productes. a) Estudis previs. b) Segmentacié del
mercat: concepte. Realitzacié i analisi. c) Posicionament: objectius i analisi.
d) Analisi DAFO.

21 Llangament de nous productes (continuacid): e) Objectius de vendes. f)
Estratégies. g) Pla d'accid. h) Analisi financera. i) Control. j) Pla de

contingéncia.

Bloc 7 Distribucié

22 La distribucid. Previsié de vendes. Informacid a fabrica. Relacions de
marqueting amb produccio i amb la direccid técnica. Terminis de lliurament.
Estocs. Magatzems. Canals de distribucid farmacéutica. Aspectes financers

de la distribucié.

Bloc 8 Marqueting en els serveis farmaceéutics

23 Marqueting global a I'oficina de farmacia (I). Objectius. Imatge exterior:

emplagament, fagana i aparadors. Imatge interior: seccions i lineals.

24 Marqueting global a I'oficina de farmacia (II). Actuacio eficient sobre la
demanda: instal-lacions; productes i serveis. Comportament de {'usuari en el

procés d'adquisicié de béns i serveis. Comunicacio externa.

25 Marqueting global en P'oficina de farmacia (i I1I). Recursos humans (RH):
seleccid i organigrama. Comunicacio6 interna.

26 El marqueting i els serveis de farmacia dels hospitals. Mercat hospitalari:
aspectes qualitatius i quantitatius. Influéncia del farmacéutic d'hospital.
Factors competitius en I'estratégia hospitalaria. Estudis de la relacié
marca/principi actiu, preu i cost de la terapia. Parametres que cal tenir en

compte en el marqueting hospitalari.
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Programa de seminaris

- Informacid sobre investigacié de mercats: utilitzacio de diferents panels,
analisi i interpretacid. Elaboracié d'un informe.

- Cas practic de I'estratégia estereotipada de la cartera de productes.

- La visita medica vista per un visitador medic.

- Analisi de les activitats comercials d'una empresa de distribucié

farmaceutica

- Disseny i avaluacié d'un projecte de marxandatge en |'oficina de farmacia.

Programa de classes practiques
A. Practiques amb ordinador:
- Investigacio de mercat per internet:
1. Sessi¢ d'introduccié.

2. Aplicacié a un cas practic.

B. Aplicacié de les técniques de comunicacié en la presentacié d'un producte.
Practiques externes

- Sessio de visita médica amb un representant d’un laboratori o distribuidor

farmacéutic

Treball dirigit

Elaboracié d'un pla de marketing per al llangament d'u producte en e} mercat.

Metodologia i organitzacid general de I'assignatura

Per assolir els crédits teorics el professorat desenvolupara el temari proposat amb
un métode interactiu que permeti la participacié amb els alumnes dels punts més
rellevats. S’empraran mitjans audiovisuals.

Eis crédits practics es cobriran amb seminaris i practiques.

En els seminaris es desenvoluparan diversos temes tractats en el programa que

permetran a l'alumnat intercanviar els coneixements i les habilitats adquirides a les



classes teoriques amb professionals especialitzats en el temes corresponents dintre

de I'ambit farmaceutic i els professors encarregats de l'assigantura.

Els credits practics es desenvoluparan en tres apartats:

1. Practiques d'ordinador: L'alumne exercitara els coneixements i habilitats per a
cercar informacio relativa a la investigacié de mercat d’'un producte. S’elaborara un
informe dels resultats obtinguts.

2. Practica d’aplicacid de técniques de comunicacid. L'alumne ho exercitara en la
presentacio d‘un producte del qual ha realitzat préviament 'estudi del pla de
marqueting per al llangament en el mercat.

3. Practica externa. L'alumne realitzara una jornada de visita medica on assistira
amb e! representant del laboratori o distribuidor farmaceéutic a les visites
planificades per aquell dia. S’elaborara un informe sobre el tancament de la visita
médica.

Avaluacié acreditativa dels aprenentatges de I'assignatura

En l'avaluacié continuada es valorara:

1. Assisténcia i participacio a les classes de teoria i sessions practiques: 10%.
2. Avaluacio del treball dirigit sobre elaboracid d'un pla de marqueting per al
liangament d’un producte en el mercat. Valorara un 50%.

3. Avaluacio de la presentacié del producte: 10%.

4, Avaluacid de la resolucié dels casos practics presentats en les sessions de

seminaris i els informes de les practiques d’ordinador i externes: 30%.

Es podra realitzar un examen per a miflorar nota. L'examen sera de las mateixas

caracterisiques que el d’avaluacié Unica.

Per a I'avaluacié a la segona convocatoria es realitzara un examen Unic, de les

caracteristiques del d’avaluacié tnica.

Avaluacio dnica
Examen diferenciat en dues parts:
Escrit: Desenvolupament d’un cas o tema i resolucié d’una pregunta concreta.

Test de respostes mutitiples.



La data limit per acollir-se a I'avaluacid Unica sera el dia 28 de febrer de 2008.

Fonts d'informacié basiques de I'assignatura

Llibres

- Alegre, E.; Amado, J.; Bel, E. (coord.). Gestion empresarial farmacéutica.
Valéncia: CISS; 1998. -

- Ametlla Benavente (dir. i ed.). Marketing farmacéutico. Estrategias de éxito para
los medicamentos de prescripcion. Barcelona: Gestion 2000; DL 2003. _

- Bastos Boubeta, A. I. Implantacion de espacios comerciales: disefio y

organizacion del punto de venta orientado al cliente. [Vigo]: IdeasPropias;
2006. =

- Frias Navarro, Ma. D. Marketing farmacéutico. 2a ed. Madrid: Piramide ESIC; cop.
2007 =

- Garcillan, M. de. Marketing y Cosmética. 2a ed. rev. y actualizada. Madrid: ESIC;
2007. =

- Kotler, P.H. {et al.]. Introduccién al marketing. 2a ed. europea. Madrid: Prentice
Hill, 2000. =

- Lamata, F. [et al.]. Marketing sanitario. Madrid: Diaz de Santos; 1994. .-

- Merinero, A. Marketing y ventas en la oficina de farmacia. Madrid: Diaz de
Santos; cop. 1997. .-



