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Curso intensivo en gestién de negocios y marketing
de la industria farmacéutica

Agente de la propaganda médica

“20 ANOS DE TRAYECTORIA”

Protegido bajo propiedad intelectual: Curso RE-2019-02410651-APN-DNDA-MJ; Sistemas RE-2019-02306430-APN-DNDA-MJ

Informacion
¢ Qué es el Agente de Propaganda Médica — APM?

El APM es un profesional que dispone de una amplia formaciéon cientifico — técnica, basada en la
actualizacién constante de sus conocimientos y en la formacidén continua. Desarrolla su labor en el
dmbito de las empresas farmacéuticas, directamente relacionadas con el drea médica.

¢, Qué es una visita médica?

La visita médica realizada por el APM, es el medio de relacién entre los laboratorios y los facultativos
que prescriben medicamentos, con el fin de presentar e informar sobre los mismos. Se basa en la
transmision de los conocimientos técnicos adecuados, para la valoracion objetiva de la utilidad
terapéutica de dichos medicamentos.

¢, Qué es la industria quimico - farmacéutica?

La industria quimico — farmacéutica es considerada, a nivel mundial, como el sector mds activo y de
avanzada tecnologia, en lo que respecta a investigaciéon y desarrollo de drogas destinadas al cuidado
de la salud humana.

En Argentina existe un importante nimero de empresas que intervienen en un mercado en crecimiento
y con una fuerte inversion en marketing, que las faculta para competir en diferentes segmentos
terapéuticos a través de productos medicinales de alta calidad. Esta situacién coloca a nuestro pals
dentro del grupo de empresas de mayor reconocimiento internacional.
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Destinatarios

A personas con estudios secundarios completos e interesadas en adquirir una formacion en el
campo de las empresas farmacéuticas directamente relacionadas con el drea médica.

Requisitos de inscripcion

e Analitico de Estudios Secundarios previamente legalizada por el Rectorado (Baterias D — AV.
Valparaiso S/N)- Oficialia Mayor | Universidad Nacional de Cdérdoba (unc.edu.ar)

DNI (frente y dorso)
FOTO 4X4 (para el legajo de alumno)
Certificado de Buena Salud expedido por Médico Clinico (de organismos publicos o privados)

Completar la ficha de inscripcién cargada en la pdagina: APM Cdérdoba - Curso de Visitador
Medico (apmcordoba.com)

Firmar aceptacion de condiciones generales y particulares
Abonar la matricula

Competencias y dmbito de aplicacidn

El participante adquirird una formacién para desarrollarse en:
e Consultorios Médicos u Odontoldgicos. Areas Hospitalarias y de la Salud en general.
e Informando objetivamente sobre medicamentos y fomentando su uso racional.

e Desempefiando puestos directivos en diferentes niveles como director, coordinador o
supervisor.

e Promoviendo la venta de equipos médicos o materiales de uso hospitalario y de consultorio.

e Organizando actividades de difusidon cientifica (Congresos, Jornadas, etc.) a nivel regional y
nacional en forma coordinada con asociaciones médicas.

e Realizando actividades de sondeo, andlisis de mercado y tendencias de ventas de productos.

e Diseflando estrategias promocionales y de ventas.

Plan de estudios

El plan de estudios del Curso estd conformado por 4 Areas de conocimiento: Médico — Farmacoldgico;
Mercadotécnica — Estratégica — Comunicacional; Informdtica — Idiomdtica aplicadas y Etico — Legal.
Estos Mddulos conforman el nicleo de conocimientos especificos con los que deben contar los alumnos
para desempefarse en esta actividad. Ademds, el Plan de Estudios preveé la elaboracién y presentacion
de un Trabajo Final Integrador y de una Evaluacion Final en el que se ponen en juego los conocimientos,
las habilidades y las destrezas adquiridas durante el cursado.

El cursado tiene una duracién de 2 (dos) afios y una carga horaria total de 800 horas. Durante el primer
afo los alumnos deben cursar 21 asignaturas en dos semestres y durante el segundo afio cursardn 27
asignaturas, mds el Trabajo Final en dos semestres y la Evaluacién Final.

Las modalidades de cursado permiten a los alumnos realizar el Curso de manera enteramente virtual,
ya que se cuenta con una plataforma disponible en la que ademds disponen de todos los materiales
tedricos y prdcticos y desde la cual los docentes y tutores realizan un seguimiento del aprendizaje de
los estudiantes.

El Curso prevé ademds el dictado de dos actividades extracurriculares en el primer afio de cursado:
Taller de Desenvolvimiento y Trabajo Virtual — Plataforma.
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Opjetivos

e Ofrecer una capacitacion de excelencia para una importante labor social en la comunidad y en
la transmisién del conocimiento técnico — cientifico y gerencial.
e Entrenar en modernas técnicas del marketing aplicadas a la venta de productos medicinales,
informacién y servicios directamente relacionados con la salud y la vida humana.
e Incorporar conocimientos meédico — farmacolégicos para desarrollar una interaccion eficaz con
los profesionales de la salud.
Brindar una sdlida capacitacion personalizada y actualizada en la identificaciéon estratégica de las
mercado - tendencias y en el uso de herramientas informdticas que permitan cumplir funciones
gerenciales.

Areas de conocimientos — Mdédulos

e Meédico — Farmacoldgica:
Permite al participante formarse en el conocimiento de aparatos, érganos y sistemas del cuerpo
humano y toda la farmacologia que el médico racionalmente utiliza en la curacién de
enfermedades.

e Mercadotécnica — Estratégica — Comunicacional
Capacita al participante en gestion estratégica de marketing, disefio e implementacion del plan
comercial; tdcticas y estrategias comerciales; identificacion e investigacion de mercado;
técnicas de expresidon y comunicacion; negociacién comercial, y planificacién de estrategias de
promocion.

e Informdtica — Idiomdtica aplicadas
Prepara al participante en nivel bdsico de aplicacion en el manejo de PC - Windows, procesador
de texto - Word, planilla de cdlculo - Excel y como usuario de correo electrénico y pdgina web
— Internet. Ademds, incorpora el Iéxico del idioma inglés aplicado a la actividad especifica.

e FEtico — Legal
Introduce al participante en temas relacionados con la visita médica y la seleccién laboral, los
aspectos éticos, el sector médico, las politicas de salud y el derecho sanitario.

e Integracion Final
Habilita al participante, ademds de cumplimentar con los requisitos establecidos y de plasmar
en forma integral los conocimientos conceptuales y empiricos del curso, a obtener el certificado
acreditativo de APM.
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ASIGNATURA

Funcién Especifica.

Accién laboral

Politicas de salud y legislacién

Industria y mercado farmacéutico

Area Etico — Legal

CONTENIDOS

a) APM, concepto y configuracion de su funcién
especifica.

b) El médico y el APM.
c) Ambito de desarrollo de la promocién médica.
d) Evaluacion histdrica de la promociéon médica.

e) Habilidades del APM.

a) El APM vy su profesionalizacion.

b) Informacién y servicio.

c) La personalidad del APM.

d) Capacitacién, creatividad y compromiso.

e) Cualidades de un APM profesional.

f) La auto - motivacién. Fuentes de motivacion.,

g) Motivaciones de los clientes.

a) Introduccién sobre politicas de salud vy
legislacion.

b) Politicas de salud y medicamentos.

c) El sistema de salud.

d) Derechos de la seguridad social.

e) Principios generales de la seguridad social.
f) Régimen nacional de obras sociales.

g) Concepcidn de salud - enfermedad.

h) Organismos nacionales e internacionales que
regulan la actividad farmacéutica.

i) Régimen de patentes.

j) Profesionalidad del APM.

a) Industria farmacéutica.

b) El medicamento, su importancia social.

c) La industria farmacéutica Argentina.

d) Las cdmaras empresarias.

e) Caracteristicas de la industria farmacéutica.
f) Mercado ético y linea de venta libre.

g) Monodrogas y asociacién de drogas.

h) Formas de presentacion.
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i) Acciones de la industria alimenticia ante el cuerpo
médico.

j) Organizandose para vender mejor.

k) La venta de la drogueria pasa siempre por el
médico u odontdélogo.

Condiciones especiales a) Comercializacion y distribucion de
medicamentos.

b) Canales de distribucion.
c) Régimen de contrataciones con el Estado.

d) El rol tradicional del APM ¢ Ha cambiado?

Auxiliar médico a) Relaciones del APM como auxiliar de la medicina.
b) La actitud profesional frente al médico.
c) Relaciones del APM con la empresa.

d) Criterios éticos para la promocion de
medicamentos.

Sector médico a) Sector médico: un lugar en el mundo.

b) Medicamentos genéricos. Sus calcances e
implicancias.

c) El valor de una marca.
d) Competencia médica: los controles necesarios.
e) El profesional a conquistar: "El médico".

f) Influencia de la formacién médica en el ejercicio
profesional del APM.

Funcién promocional a) Concepto.

b) Elementos promocionales.

c) La muestra médica: "Su importancia".

d) La promocién y la industria farmacéutica.
e) Ventajas de la entrevista personalizada.

f) Claves para mejorar la capacidad de
comunicacién de los APM's,

Vademecum a) Definicién.

b) Vademécum cerrado.

c) Vademécum abierto.

d) Medicamentos originales.

e) El precio del medicamento, lo multifactorial del
problema.

f) Correcta eleccién del medicamento: La
prescripcién racional.

g) Humanizacién de la medicina.
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Visita médica - Entrevista a) La entrevista médica: la importancia de la
entrevista médica, caracteristicas de la entrevista
meédica en los hospitales y en los consultorios
particulares, indagacién de necesidades del
profesional, caracteres generales de los hospitales,
acciones de la industria farmacéutica en los
hospitales 'y en los consultorios - La
individualizacién de la entrevista; las ventajas de
saber escuchar, satisfaccién a preguntas vy
tratomiento de las objeciones, cierre de la
entrevista médica (situaciones diversas),
evaluacion personal de los resultados de la
entrevista meédica.

b) Fédrmacos nuevos y los profesionales de la salud
- Segmentacion de la audiencia médica, segun
tiempo de adopcién de nuevos fdrmacos: los
audaces, los moderados, los reflexivos, los
escépticos y los tradicionalistas - Formas de
accion: conocer, informar, asesorar y convencer al
profesional - Evaluacién de las fuerzas psiquicas
del médico (estabilidad y cambio) para lograr "la
receta".

c) Técnicas de comercializaciéon y su gestion -
Necesidades e insatisfacciones del médico:
psicolégicas y sociales - Los productos de
marketing: caracteristicas, ventajas y beneficios
(personalizacion de los beneficios) - ElI apoyo
esencial del departamento cientifico  del
laboratorio.

Disefo curricular Marketing Personal: como desarrollarlo.
Actitud frente a la busqueda laboral.
Modelos de CV - como describir la historia laboral.

El curriculo en etapas.

Entrevista laboral Entrevista al personal — concepto de entrevista por
competencias.

El proceso de busqueda por parte de la empresa.

Como manejarse como entrevistador.

Tipos de entrevista.

Area Mercadotécnica — Estratégica — Comunicacional

ASIGNATURAS CONTENIDOS

Gestidn estratégica de Marketing Conceptos elementales: Misién, estrategia, ventaja
competitiva, metas, politicas.

El sistema comercial — variables controlables y no
controlables.

La segmentacién de mercados. Tipos de
segmentacion e importancia.

Andlisis del entorno — oportunidades y amenazas —
desarrollo de la demanda.

El proceso de compra — comportamientos del
consumidor.
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Tdcticas y estrategias Plan Comercial — Andlisis del sector.
comerciales

Definiciéon de objetivos - relacion con el
diagnostico.

Elementos del marketing Mix.
Ventaja competitiva.
Estrategias comerciales: conceptos y aplicacion.

Evaluacion de la estrategia comercial.

Negociacién comercial Habilidades de un negociador —  Criterios
fundamentales en la negociacion.

El proceso de la negociacion. — Caracteristicas y
etapas.

Diferencia entre la negociacién tradicional y la de
beneficio mutuo.

Estrategias de la negociacion — Comportamientos
para negociar.

Investigacién de mercado El sistema de informacién comercial.

Registro y aplicaciones de la informacién
comercial.

Fases de un proceso de investigacion comercial y
caracteristicas y elementos intervinientes en cada
fase.

La encuesta — Formas, consideraciones vy
evaluacion.
Instrumentos y tdcticas de venta Atencién al Cliente: desarrollo de cualidades,

captar el interés, la importancia de la entrega de
valor al cliente.

Consideracién  para un  optimo  manejo  de
herramientas para el vendedor: planificacién del
trabajo.

Etapas de la Venta: desarrollo y caracteristicas de
cada etapa.

Cierre de venta y su implicancia en APM.

El vendedor y el asesor comercial.

Comunicacién El proceso de la comunicacion.

Elementos intervinientes.

Formas en que se distorsiona la comunicacion.
Barreras que impiden una comunicacion eficaz.
Elementos no verbales de comunicacién.

Técnica y estilos para una comunicacion efectiva.

Taller Comunicacién Oral — Los Textos orales. La comunicacién oral. Précticas

Oratoria de exposicion oral. El texto argumentativo. El decir
y las representaciones del decir. Lo subjetivo en la
comunicacién. Exposiciones con pequenos relatos
y anécdotas personales. El Enunciatario y la funcién
apelativa del texto argumentativo. Reconocimiento
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de adecuacidn de los textos a los interlocutores o
publico a quien se dirige el mensaje.

Habilidades directivas La gerencia: tipos y funciones.

La gerencia comercial: su gestiéon y evaluacién y
alineamiento con los objetivos corporativos.

Motivacién al equipo de ventas y evaluacion del
mismo.

Liderazgo. Estilos tradicionales y nuevo enfoque, la
inteligencia emocional del lider.

Planificacién Estratégica Planificacién, Coordinacién, Integracién, Direccidn,
Seguimiento y Evaluacion.

Andlisis interno y externo. Herramientas.

Identificacion e  inventario de  problemas.
Relaciones. Impacto.

Priorizaciéon de problemas. Criterios. Orden
asignado.

Andlisis del problema prioritario. Herramientas.
Descripcién. Consecuencias. Causas. Poblacién
afectada. Actores. Intereses. Antecedentes.

Inventario de Ideas proyecto.

Andlisis y evaluacion de alternativas de solucion.
Criterios de seleccion.

Alternativa mds adecuada.

Proyecto. Eficiencia. Eficacia. Impacto. Gestidn
interna.

Matriz de Proyecto: Objetivos, Componentes,
Actividades, Indicadores, Medios de Verificacion,
Supuestos/ riesgos.

Diagrama de Gantt.

Aspectos financieros. Recursos. Actividades.
Fuentes de financiamiento. Cronograma.

Aspectos operativos de la ejecucién. Unidad
ejecutora. Costos de operacion.

Metodologia de administracion.

Plan bdsico de monitoreo. Tipo. Aspectos.
Indicadores. Informes. Entidad o drea. Recursos.
Cronograma.

Area Informdtica — Idiomdatica aplicadas

ASIGNATURAS CONTENIDOS

Informatica | Conceptos fundamentales de la informdtica.

Hardware y Software.

Sistemas operativos.
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Informatica I

Inglés técnico |

Inglés técnico Il

ASIGNATURAS

Anatomia

Internet prdctica para APM.
Suite ofimdtica.

MS PowerPoint prdctico para APM.

Procesador de texto.

MS Word prdctico para APM.
Planilla de cdlculo.

MS Excel prdctico para APM.

Casos de estudio y ejercicios prdcticos.

CV. Resumen. Carta de presentacion. La entrevista.
Liderazgo

Organizacion de las empresas: el Personal del
Laboratorio.

Marketing.

Discurso publico.

Estrategias de venta.

Venta directa vs. Venta indirecta.

Toma de decisiones.

El personal del hospital.

Las enfermedades. Tipos. Sintomas. Diagndstico y
medicacioén.

La célula. Plasma. Membrana.

Los sistemas del cuerpo: Inmunolégico, nervioso
reproductivo, digestivo y respiratorio.

Farmacologia.

Posicién anatémica

Area Médico — Farmacoldégica

CONTENIDOS

Cavidades corporales
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Antibidticos

Aparato
Cardiovascular

Aparato Digestivo

Aparato Genital

Musculos

Clasificacion de los Antibidticos.
Mecanismo de Accidn de los Antibidticos
Resistencia a los antibidticos

Clasificacién bacteriana

Morfogénesis de los principales tipos de malformaciones
cardiacas y de los grandes vasos

Aparato circulatorio

Corazdn

Arterias, venas y capilares
Sistema linfdtico
Electrocardiograma

Aparato Cardiovascular — 2 Parte
Enfermedades (patologias) cardiacas
Sistema nervioso auténomo
Histologia y fisiologia
Farmacologia del corazén
Blogueos

Glosario

Principales malformaciones del aparato digestivo
Cavidad bucal y gldndulas salivales

Estomago / Enfermedades del estémago (o digestivas) y
tratamientos

Eséfago / Enfermedades del eséfago y tratamientos
Higado / Enfermedades hepdticas y tratamientos

Via biliar / Enfermedades y tratamientos

Pdncreas / Enfermedades y tratamientos

Intestino delgado / Enfermedades y tratamientos
Intestino grueso — colon- / Enfermedades y tratamientos
Recto y canal anal / Enfermedades y tratamientos

Introduccién y recuerdo fisiopatolégico del funcionamiento
gastrointestinal

Estudios del aparato digestivo
Farmacologia del aparato digestivo

Glosario

Introduccion
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Aparato Locomotor

Aparato Nervioso

Aparato Respiratorio

Aparato reproductor femenino
Aparato reproductor masculino
Enfermedades de transmisién sexual

Anticoncepcién Hormonal

Inflamacion

Cicatrizacion

Mediadores celulares

Sistema nervioso central

Sistema gastrointestinal

Sistema cardiovascular

Aparato respiratorio

Funciones inmunoldgicas

Enfermedades y traumatismo del aparato locomotor
Clasificaciéon antinflamatorios

Glosario

Sistema Nervioso

Células Nerviosas

Neurotransmisores

Histamina, purinas, prostaglandinas
Farmacodinamia

Factores que modifican el efecto farmacoldgico
Anestésicos

Antiepilépticos

Agentes anti parkinsonianos

Farmacos antipsicdticos

Fdarmacos usados en trastornos afectivos
Fdrmacos usados en el tratamiento de la ansiedad
Fdarmacos estimulantes del sistema nervioso central
Uso y abuso de drogas

Glosario

Desarrollo embrionario del pulmdn
Anatomia del aparato respiratorio

Enfermedades Comunes

Padecimientos
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Aparato Urinario

Infecciones respiratorias
Antiasmdticos y broncodilatadores
Fdarmacos controladores
F&rmacos aliviadores

Fdarmacos Broncodilatadores
Farmacos anticolinérgicos

Glosario

Rifones

Funcién renal

Enfermedades comunes que afectan los rinones
Estudios para la deteccién de falla renal
Tratamientos

Histologia normal del rifidn

Nomenclatura de las lesiones glomerulares corrientes
Aspectos morfoldgicos (nefropatias)
Filtracion glomerular- aspectos fisioldgicos y fisiopatoldgicos

Enfermedades varias de los rifiones y sus tratamientos

Biologia

Dermatologia

Endocrinologia

Las Infecciones del Tracto Urinario
El Reflujo Vesicoureteral
Insuficiencia renal crénica

Lesion del rindn y uréter
Diuréticos

Glosario

Introduccion
Historia de la biologia
La célula y sus organelas

Glosario

La dermatologio, anatomia de la piel
Enfermedades parasitarias
Dermatologia en Atencién Primaria
meétodos diagndsticos en Dermatologia

Anatomig, terminologia y enfermedades ungueales

Sistema endocrino
Hipdfisis

Trastornos de la Hipdfisis

@ UWNC | extension



Farmacologia
(Cinética — Dindmica)

Formas farmacéuticas

Funcionamiento de la hipdfisis

Hipofuncién hipofisaria

Patologias

Introduccién al Diagndstico ecogrdafico

Gléandula Tiroides

Anabdlicos Esteroides: Cambios Fisicos y Psicoldgicos
Insuficiencia Suprarrenal

Laboratorio

El Pdncreas

Introduccioén

Farmacocinética

Farmacodinamia

Clasificaciéon de farmacos

Efectos o acciones farmacoldgicas

Evolucién de sustancia quimica a medicamento
Accién farmacoldgica

Factores que influyen en la efectividad y seguridad de
administraciéon de los fdrmacos

Afinidad — eficacia

Fdrmacos agonistas y antagonistas

Absorcidn, distribuciéon, metabolismo y excrecién de fédrmacos
Relacién de la farmacocinética en la aplicacién clinica diaria
Pautas de dosificacion de fadrmacos

Interacciones farmacoldgicas

Interacciones farmacodinamias

Interacciones farmacocinéticas

Historia del medicamento
Forma farmacéutica: Concepto, definicidn, Atributos

Formas Farmacéuticas: Tipos, procedimientos y
caracteristicas

Vias de administracion
El prescriptor

ANMAT
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Hematologia

Infectologia

Inmunologia

Medio Interno

La Hematologia y los Trastornos de la Sangre
Descripcién General de la Sangre y sus Componentes
Hemograma

Conceptos bdsicos de la hematologia

Grupos sanguineos, denominacion, definicidon, tipos vy
transfusiones

Enfermedades de la sangre

Glosario

Infeccidn, heridas y trauma
Concepto de patologias
Desinfeccion y esterilizacion
Tipos de infeccién

Heridas, generalidades
Infeccidén bacteriana
Infecciones micdticas
Casos clinicos
Enfermedades venéreas
Parasitologia

Glosario

Introduccién al sistema inmune

Diferentes tipos de respuestas inmunes

Organos del sistema inmune

Trastornos del sistema inmune

Deficiencia inmunoldgica

El enfermo inmunocomprometido en uci: factores prondsticos
El enfermo con S.IID.A

Infecciones menos comunes

Enfermedades no infecciosas

Medio interno y homeostasis

Compartimientos del medio interno: liquidos intracelular y
extracelular

Membrana celular
Osmosis

Sangre
Anticoagulantes

Agentes anti plaguetarios
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Oftalmologia

Otorrinolaringologia

Quimica

Agentes fibrinoliticos

Diuréticos

Fluido terapia en pacientes hospitalizados
Terapia hidroelectrolitica

Terapia de déficit: deshidratacion

Edema

Medio interno en pacientes en didlisis: aspectos de interés
especifico

La visidon: Aspectos bdsicos
Anatomia funcional de la visién
Evaluacién del funcionamiento visual

Diferentes tipos de afectacion visual. Implicaciones
funcionales

Signos de dificultad visual

Datos de interés

Anatomia nasal

Anatomia laringea

Musculos de la laringe
Subdivisiones clinicas de la laringe
Funciones de la laringe

Anatomia de la cavidad bucal

Anatomia de las cavidades paranasales

Introduccién

Divisiones de la guimica
Galerias moleculares
Nomenclatura de los grupos funcionales mds importantes
El carbono

Hidrocarburos

Alcanos, Alquenos y Alquinos
Tipos de funciones

Isémeros

Glucidos

Monosacdridos

Disacdridos

Polisacdridos

Lipidos
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Vias de
Administracion

Vitaminas

ASIGNATURA

Trabajo Final

Evaluacién Final

QLo

16

Proteinas
Energia bioldgica

Ciclo krebs

Administraciéon de medicamentos

Caracteristicas de las vias mds comunes

Uso de inyecciones

Dilucién y estabilidad

Vias alternativas a la intravenosa en el paciente critico

Vias de uso preferentemente tépico

Diferentes tipos de vitaminas y sus caracteristicas
Vitaminas liposolubles
Vitaminas hidrosolubles

Requerimientos diarios de vitamina

Integracion Final

CONTENIDOS

Elaborar en forma grupal un trabajo final / proyecto
integrador segun pautas establecidas, donde se plasman en
una propuesta concreta (documento monogrdfico) los
conocimientos conceptuales 'y empiricos adquiridos,
reflejdndose el aprovechamiento del curso en forma integral.

Contenido - Etapas

Presentacion de Pautas y Cronograma

Estudio y Diagndstico - Verificacion

Disefio de Proyecto y Plan de Accién - Verificacion
Entrega Versién Preliminar - Verificacion

Entrega Versidn Definitiva - Verificacion

Presentacién y Evaluacion

Este examen final representa el acto de visita médica vy
entrevista, mediante el juego de roles (Médico — Agente de
Propaganda Médica) segun pautas establecidas. Para la
aprobacién el alumno debe promocionar con pertinencia y
solidez un medicamento determinado (Nombre comercial —
Plrincipio activo - Laboratorio farmacéutico). Modalidad: Role
Playing.
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REGIMEN DE CURSADO Y CORRELATIVIDADES

Primer
Semestre

Mddulo Mercadotécnico-
Estratégico-Comunicacional

Gestidn Estratégica de Marketing

Taller de Desenvolvimiento (Extracurricular)

Mdédulo Médico - Farmacolégico

Biologia

Anatomia

Quimica

Formas Farmacéuticas

Vias de Administracion

Mdédulo Etico Legal

Funcion Especifica

Accidn laboral

Moddulo Informdatico Idiomdtico

Trabajo virtual — Plataforma (Extracurricular)

Informdtica |

Segundo
Semestre

Mdédulo Mercadotécnico-
Estratégico-Comunicacional

Tdcticas y estrategias comerciales
Investigacion de Mercado

Negociacién Comercial

Mdédulo Médico - Farmacolégico

Farmacologia (Cinética — Dindmica)
Aparato Locomotor

Aparato Urinario

Aparato Respiratorio

Aparato Genital

Mdédulo Etico Legal

Industria y Mercado Farmacéutico

Politicas de Salud y Legislacion

Moddulo Informdatico Idiomdatico

Informdtica ll

Inglés Técnico |

Primer
Semestre

Mdédulo Mercadotécnico-
Estratégico-Comunicacional

Planificacién estratégica
Comunicacion

Taller de comunicacién oral - Oratoria

Mdédulo Médico - Farmacolégico

Aparato nervioso
Hematologia

Aparato cardiovascular
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Aparato digestivo
Inmunologia
Antibidticos

Endocrinologia

Auxiliar médico
Mddulo Etico Legal
Sector médico

Mddulo Informdtico Idiomdtico | Inglés técnico I

Disefo curricular

Entrevista Laboral
Moddulo Mercadotécnico-

Estratégico-Comunicacional o
Instrumentos y tdcticas de ventas

Habilidades directivas

Medio interno
Infectologia
Vitaminas

Mdédulo Médico - Farmacolégico | Oftalmologia

Segundo

Semestre Dermatologia

Otorrinolaringologia

Funcién Promocional
Condiciones Especiales
Mddulo Etico Legal

Vademécum

Visita Médica - Entrevista

Trabajo Final
Mdédulo de Integracién Final

Evaluacién Final

Régimen de Correlatividades

Se aplicard el siguiente régimen:

1. Todo alumno para poder cursar y rendir las materias del 12 semestre del segundo afio debe tener

aprobadas las materias del 12 semestre del primer afio de ese mismo Mddulo.
Teniendo como limite para aprobar dichas materias hasta fin de noviembre del primer afio de
cursado.

2. Todo alumno para poder cursar y rendir las materias del 22 semestre del segundo afio debe tener
aprobadas todas las materias del primer afio de ese mismo Mddulo.
Teniendo como limite para aprobar dichas materias hasta el 30 de Junio del segundo afio de
cursado.
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Modalidad de dictado

e Virtual
Los alumnos cuentan con soporte técnico y contacto de WhatsApp, nexo con los Facilitadores para

con la plataforma virtual.

Contacto permanente y cursado a través de Plataforma Virtual.

El cronograma académico puede ser pasible de modificacion segun necesidad.

En esta modalidad del curso el contenido curricular es el mismo que en la modalidad presencial.
El alumno debe estudiar a través de la Plataforma APM-Virtual mediante los recursos informdticos
expuestos.

e Metodologia diddactica

Se combinan las disertaciones con métodos activos basdndose en debates, representaciones,
andlisis, trabajos grupales y aplicaciones prdcticas.

El rol del alumno en el curso virtual estd principalmente enfocado a la lectura, investigacion y trabajos
propuestos desde la plataforma. Ademds, tendrd una fuerte interrelaciéon entre sus pares y con los
tutores, aportando al proceso general del curso. El alumno dispondrd de las siguientes herramientas:

e Apuntes y resumenes en formato digital.

Foros de socializacion y aprendizaje

Glosarios con palabras claves

Calendarizacion de actividades y anuncios

Clases sincronizadas a través de plataforma video conferencias
Chat, Wikis, tareas con plazo de entrega

Evaluaciones presenciales en determinadas materias
Evaluaciones multiples choice con tiempo limite

El rol del tutor estd orientado al seguimiento del alumno para guiarlo hasta lograr los objetivos. Las
funciones principales que llevard a cabo serdn de:

Facilitador de conocimiento
Orientador y guia
Motivador

Generador de interés

Ademds, el profesor guiard y responderd consultas a los alumnos via foro en la Plataforma Virtual.
Asistencia

Al curso (Regularidad): 75% en los 2 afos de estudio.
Modalidades de evaluacién

En cada materia se realizardn evaluaciones parciales y exdmenes finales que pueden ser orales o
escritos, dependiendo de la modalidad de cursado. La calificacion serd numérica y las materias se
aprueban con 7 0 mds puntos.

e Modalidad Virtual: Preguntas Multiple Choice en plataforma con tiempo limite
Trabajos prdcticos de investigacion individual y grupal

Realizacion de resimenes y mapas conceptuales

Exposiciones de temas mediante Plataforma de Video Conferencia

@ WNC | extension



Duracion

Dos afios.
Meses de cursado: 21 meses

e Primer afno: Marzo - Diciembre — 10 meses

e Segundo afo: Febrero - Diciembre — 11 meses

Carga Horaria

800 horas. (Incluidos Trabajos Individuales, Grupales, Trabajo Final - Proyecto Integrador y Trabajos en
Plataforma Virtual).

Costos

Matricula y 21 cuotas de S ______ (sujetas a reqgjustes).

En ningun caso se realiza reintegro de los importes abonados.
Exdmenes recuperatorios: S_____ por materia (sujetos a reajustes).

Vencimiento: Los dias 10 (diez) de cada mes en curso. Desde marzo a diciembre del primer afio y desde
febrero a diciembre del segundo afio de cursado.

El no pago en término inhabilita, sin excepcidn, para cursar las materias y rendir las evaluaciones en
las fechas y horarios previstos segun el cronograma. El examen se realizard una vez regularizada la
situacion, en fecha y horario a determinar y abonando la suma de S______ por examen conforme a la
normativa para recuperaciones.

No se disponen becas para el curso, por lo que no se receptan solicitudes de las mismas.

Certificado

Una vez finalizado y aprobado el curso, el participante recibird un Certificado de Curso de Extension,
y su correspondiente Analitico, otorgado por la Secretaria de Extensiéon de la Universidad Nacional
de Cérdoba.

Se adjunta Modelo de Certificado.

CURSO DE AGENTE DE PROPAGANDA MEDICA

FEDERICO MANA AB. CONRADO STORANI
Coceditudoe Acsdémnics Secretarko de Lanession Untversicar

APsL Usiversitid Nacknal de Céedeba
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