Programa A
Ciclico A

Visitador
Médico

Formate en el Primer Instituto de Salud.

Duracidon: 5 Meses

m Instituto LICENCIADO
San Pablo ‘ POR MINEDU



(A quién esta dirigido?

Estudiantes y egresados de
carreras de salud.

Personas interesadas en el drea
comercial farmacéutica.

deseen ampliar oportunidades

& Técnicos y profesionales que
laborales.

Emprendedores del sector
salud.

(Por qué estudiar con nosotros?

2 B &

Docentes de Prestigio y Empleabilidad

Calidad Licenciamiento y Alianzas
Estratégicas

G B2 S

Respaldo:
Pertenecemos al
grupo San Pablo

Metodologia Practica Infraestructura
y Tedrica Moderna

Modalidad: Duracion:
Presencial 5 Meses




MODULOS

Gestion del
Marketing

Anatomia
y Salud

El Marketing, definiciones y principales teorfas.

Evolucién del marketing, visién y objetivos.

Las mezclas de Marketing: 4 Ps, 7 Psy 4 Cs.

Las empresas y el marketing como herramienta de crecimiento / P1.

Las mezclas de Marketing: 4 Ps, 7 Psy 4 Cs.

Comportamiento del consumidor. Tipos de clientes.

El target y su posicionamiento en el nuevo concepto del marketing moderno.

La venta, tipos de venta y su proceso.

La comunicacién. Elementos bdsicos. Comunicacidn verbal y no verbal / P4.

La comunicacién comercial. Tipos y estrategias de comunicacion.

El precio y su importancia en el marketing comercial como valor monetario.

Gestién del marketing comercial.

El plan de marketing.

El desarrollo de productos. Servicios y marcas / P6.

El branding en el contexto del markjeting comercial.

Merchandising en el punto de venta / P7.

Marketing digital: Redes sociales, web, YouTube y métricas.

Anatomia humana: Revisién general de los principales aparatos y sistemas.

Fisiologia general: El organismo: Composicidn, niveles de organizacion.

Homeostasis y tejidos principales del organismo: Epitelial, conectivo,
muscular y nervioso.

Farmacologia: Definicién, ramas y origen de los medicamentos.

Farmacocinética y farmacodindmica (liberacidn, absorcidn, distribucidn,
metabolismo y eliminacién). Formas farmacéuticas, posologia, RAM e
interacciones farmacoldgicas.

Infecciones virales: Clasificacidn, caracteristicas, Principales enfermedades
que producen.

Infecciones bacterianas: Clasificacidn. caracteristicas. principales
enfermedades que producen.

Enfermedades neopldsicas: Definicidn, clasificacién, factores de riesgo,
marcadores tumorales.

Terapia farmacoldgica de las principales patologias del sistema

gastrointestinal: Gastritis, dispepsia, Ulcera y reflujo gastroesofagico.



®  Terapia farmacoldgica de las patologias hepdticas y biliares.

Ll Cardiopatfa isquémica: Angina de pecho e infarto de miocardio
agudo: Definicidn, etiologfa, clinica, diagndstico y tratamiento.

®  Hipertensién arterial. Definicién, clasificacién, clinica, diagndstico y
tratamiento.
l | LIl Insuficiencia venosa: Varices. Definicidn, tipos, clinica, diagndstico y
tratamiento.
rd
Anatomia .

Infecciones respiratorias agudas: Rinofaringitis, amigdalitis, bronquitis.

y Salud

(I FPOC, Asma bronquial, diagndstico y tratamiento.

® TBCy neumonfas. Clinica, diagndstico y tratamiento.

Terapia farmacologia de las patologfas urinarias: Infecciones
del tracto urinario y prostatitis.

® Litiasis urinaria y hemodidlisis.

(I Diabetes mellitus: insulina e hipoglicemiantes orales.

® Patologia tiroidea: Hiper e hipotiroidismo.

® Fundamentos del MKT farmacéutico y MKT de salud.

Ll Caracteristicas del MKT farmacéutico y MKT de salud.

@ Certificacién de la calidad de los medicamentos.

LI Servicios y procedimientos médicos: andlisis de laboratorio, tomografia,
resonancia, ecografia y otros.

® Propiedad industrial.

' ' I LIl Segmentacidn del mercado farmacéutico.
M a rketing ® (Como ser un representante profesional farmacéutico.
V4 °
Fa rmaceut|co Ml | o5 estilos del comportamiento del médico y normatividad de clinicas y

Y de Salud hospitales.

® Prepardndose para ser un representante exitoso, y cdmo traspasar la sala de
espera de un consultorio.

Caracteristicas y beneficios de los productos farmacéuticos, cdmo utilizarlos

en el campo farmacéutico.

® Proceso de ventas de productos farmacéuticos y productos de salud.

(I Clinica de ventas.

® Promocidn en clinicas, hospitales y farmacias, sus objetivos y sus
obligaciones.

El programa por ser ciclico, cada médulo es independiente y usted podrd compartirlo con alumnos que ya se encuentran

llevando mdédulos anteriores. Usted llevara de manera consecutiva sus 05 mddulos.

Prepdarate para promocionar productos médicos y fortalecer la relacion
con profesionales de la salud.



Oportunidad Laboral:

Venta de
medicamentos

Yy equipos
medicos

Droguerias

Representante
de venta de
productos
farmaceuticos

Importante: La fecha de inicio estd sujeta a posibles cambios o reprogramaciones. Todo cambio serd
comunicado oportunamente.



