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INTRODUCCION

El mercado farmacéutico argentino se caracteriza por su dinamismo y constantes
innovaciones. En este contexto, médicos, pagadores, pacientes, farmacéuticos y
distribuidores se convierten en actores clave, conformando el ecosistema del Nuevo
Marketing Farmacéutico 360°.

El siglo XXI, marcado por avances tecnolégicos, ha transformado las herramientas
de promocion y visita médica, impulsando la necesidad de nuevas estrategias y
tacticas de comunicacion. Aunque el marketing tradicional sigue siendo esencial, es

crucial adaptarlo y actualizarlo a los cambios del nuevo milenio.

OBJETIVOS GENERALES

El objetivo de este programa es ofrecer una vision integral del marketing
farmacéutico, incorporando conceptos, estrategias y tacticas que faciliten una gestion
actualizada en el complejo entorno de la industria farmacéutica y del bienestar del
siglo XXI.

Al finalizar, los participantes estaran equipados para analizar y aplicar estrategias
efectivas, asi como para tomar decisiones informadas en la planificacion estratégica

orientada a resultados.

PERFIL DEL ESTUDIANTE

*  APMs y APFs con carreras en desarrollo.

* Analistas y personal de marketing y promocion.

» Directores Técnicos y farmacéuticos.

* Profesionales de la Salud.

+ Gerentes de organismos de la Seguridad Social.

*  Gerentes de Promocioén, Ventas, Entrenamiento, y Supervisores.

* Gerentes y supervisores de sectores de produccion y administracion.

« Lic. en Administracion, Publicidad, Marketing, Contadores, y otros profesionales.
* Miembros de agencias relacionadas con la industria.

* Miembros de Colegios Farmacéuticos y Entidades intermedias.
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PROGRAMA

MODULO 1: ANALISIS Y DESCRIPCION DEL MERCADO ACTUAL

El mercado actual, su conformacion, evolucién y contexto competitivo.

El concepto de MARKETING 360°. La importancia de los principales players/

jugadores del mercado.

MODULO 2: INTRODUCCION AL NUEVO MARKETING
FARMACEUTICO

Conceptos basicos del marketing farmacéutico.

La Nueva visién del marketing y sus tendencias.

Definiciéon de la cadena de valor. Clasificacion de productos. Productos OTC y
RX, UTC. “Nutracéuticos”.

MODULO 3: MANAGEMENT DE CARTERA DE PRODUCTOS

Definicion de categorias de productos.

Productos originales, y con genéricos sustitutos, copias, “me too”, maduros
Productos genéricos y de reemplazo estrategia y comunicacion. Presencia en
los diferentes mercados.

Management de OTC / Venta libre.

Marketing de Productos Oncoldgicos

Trabajo practico: Analisis de la matriz BCG y portfolio de productos.

MODULO 4: ACCESO (MARKET ACCES)

Estrategia de Acceso.

Funciones y responsabilidades.

Relaciones con los principales pagadores.

Administradoras de planes de salud.

Convenio PAMI y otros.

Vademécums. Farmacoeconomia. Sistemas de bonos, tratamientos
compartidos.

Convenio Industria. Tendencias actuales.
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MODULO 5: FUERZA DE VENTAS Y PROMOCION

* Vision y misién de la fuerza de ventas. Marketing relacional.

« El marketing Digital y su influencia en la visita. El marketing post- pandemia La
relacion con el médico y la farmacia.

* El rol del supervisor y del gerente de producto con la fuerza de venta.

* Nuevos elementos de promocion. Devices, entrevista a distancia.

* MBSL su funcién en el plan de promocion

MODULO 6: BUSINESS INTELLIGENCE - INVESTIGACION DE MERCADO:
NUEVAS TECNICAS, SISTEMAS DE INFORMACION
*  Presentacion y definicion de auditorias (productos, recetas, médicos,
consumos, etc.) Segmentacién, microsegmentacion.
* Armado de mercados para analisis especiales.
* La accion del investigador de mercado en el lanzamiento de productos y su
posterior seguimiento.
+ Bussines intelligence.

+ Servicios online y off line.

MODULO 7: DESARROLLO DE LA COMUNICACION. LA OMNICANALIDAD.
* Materiales de promocion, Literaturas, trabajos, publicaciones. El médico, el
farmaceéutico y el consumidor.
* La comunicacion de los productos OTC.
* Marketing digital: Canales. El ecosistema digital. E- mail Marketing. Redes

sociales. Marketing viral. CRM.

MODULO 8: CANALES DE DISTRIBUCION Y CADENA COMERCIAL, RETAIL
MARKETING

» Distribuidoras, droguerias, farmacias.

* La comunicacion on- line de los stakeholders

+ Cadenas de farmacias

* Laimportancia del retail.

» Entidades intermedias.
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MODULO 9: COSTOS, PRECIOS Y RENTABILIDAD

« Cadena de precios. Aportes a la seguridad social

»  Convenio PAMI. Precios especiales. PVP PAMI.

*  Composicién del costo de un producto farmacéutico
* Rentabilidad, marginal y final.

* El presupuesto por producto y por linea

« Trabajo practico: elaboracién de un presupuesto de ventas.

MODULO 10: PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO
«  Estructura del plan de marketing. Posicionamiento Competencia.
« Definicion del camino estratégico. Desarrollo de la tactica.
« Patient Journey y patient Flow.
*  Swot. Foda
* Estrategia de promocién. Plan de accién.
* Forecast de ventas.

« Analisis de costos y fijacion de precios Estado de resultados (P&L)

TRABAJO FINAL

* Elaboracién de un plan de Marketing integral para el lanzamiento de un nuevo

producto.
* Relanzamiento de un producto Maduro.
»  Switch o Reconversion de imagen de un producto Rx a OTC.

* Reposicionamiento de una farmacia.

DIRECTOR ACADEMICO

EDUARDO TCHOUHADJIAN

Contador Publico. Titular de Eduardo Tchouhadjian & Asoc. Se desempefid
como Gerente Comercial de Drogueria del Sud S.A., Gerente General de
Labinca S.A., y controller de Pfizer Argentina S.A. Disertante y Conferenciante
en diversos temas de la Industria Farmacéutica, tanto en Argentina como en el

exterior.
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COORDINADORA ACADEMICA

VERONICA PARDO

Master en Business Administration. U.B. Consultora Independiente. CEO Linea
Dermocosmeética Reveil Care. Se desempefid como Gerente de Unidad de Negocios
Productos Base en Laboratorios Elea. Gerente de OTC y Farmacias de Laboratorios
Phoenix. Analista de mercado, asistente de marketing y promovendedora en
Laboratorios Labinca S.A.

CUERPO DOCENTE

FABIAN GONZALEZ
Gerente Comercial de Rofina SA. Responsable de la implementacion de las politicas
comerciales de la Distribuidora en los puntos de venta. Ex -gerente Comercial de

Laboratorios Benitol.

SILVIA NARDELLA
Consultora especializada en la Industria Farmacéutica. Se desempefié como Gerente
Tratamientos especiales -IVAX ARGENTINA. Business Manager Pfizer SACI

PATRICIA CORONA MARTINEZ
Gerente de Créditos de Drogueria Monroe- Americana. Contador Publico. Docente de
la UBA.

MARIA EUGENIA ECHENIQUE

Gerente de Bl en Roemmers

SILVIA LEBET

Lic. en comercializacion. Gerente de categoria OTC. Laboratorios ELEA
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CAROLINA PERFILIO
Lic. en Administracién de empresas (UCA). Se desempefié como Gerente de negocios
en GSK Consumo. Mas de 20 afios de background corporativo. Directora General de la

Agencia Bealice (Marketing Digital).

FABIAN MONTANARI

Lic. en Administracion UBA. Maestria en Economia de la Salud Isalud. PartnerDirector
en GENAXAR (US based consultingand global pharmaceutical broker). Experiencia
gerencial previa en MarketAccess y direccion comercial en laboratorios multinacionales
como Janssen/ Abbott / Bayer Farmay en el canal local Suizo Argentina (Tratamientos
Especiales). Coordinador Académico en PEMA —Academia de Medicina (Programa
Ejecutivo de Acceso al Mercado). Docente de carrera de Grado en UB-UCES.Actuacion

profesional en consultoria de servicios y comercializacion para la industria farma.

JOSE PAZ ITURRALDE

Lic. en Administracion UCA. Consultor. Se desempefid como Gerente de desarrollo de
Nuevos Negocios Grupo Scavone. Director asociado Cono Sur IQVIA. Director Cono
Sur Close Up Internacional. Director de Marketing Drogueria Suizo Argentina. Director
comercial de Teva Argentina. Gerente Regional Eurofarma. Director comercial Denver
Farma. Trade Marketing manager Sanofi. Gerente comercial de Novartis y de Astra

Zeneca.

Los médulos podran ser dictados por uno o varios de los docentes mencionados,
sin un orden especifico. La Universidad se reserva el derecho de modificar el

cuerpo docente segun lo considere necesario.

CONSIDERACIONES GENERALES

INICIO
4 de mayo de 2026

FINALIZACION
26 de octubre de 2026
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DURACION
El curso completo tiene una duracion de 69 horas reloj distribuidas en 23 encuentros

semanales de 3 horas cada uno.

DIAS Y HORARIO DE CURSADA
Lunes de 18:30 a 21:30 h.

MODALIDAD
La modalidad de la cursada es ONLINE y sincronica (clases en vivo y en directo por
plataforma ZOOM)

e El calendario puede variar de existir algun feriado.

METODOLOGIA

Clases tedricas y practicas, con desarrollos de casos y trabajos especiales de campo.

DOCUMENTACION
Presentar la solicitud de inscripcion, titulo de grado (en caso de poseerlo) y fotocopia

del documento de identidad.

ASISTENCIA MINIMA

75% de asistencia

CERTIFICACION

La Universidad de Belgrano extendera el respectivo certificado de aprobacién, a quienes

cumplan con las evaluaciones y/o trabajos finales. Caso contrario solo se emitird un

certificado de asistencia

NOTA: Los certificados correspondientes seran emitidos en formato digital, previa

verificacion de la asistencia, aprobacion y pago total de la capacitacion.
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Todos nuestros programas requieren un cupo minimo de alumnos matriculados
para su apertura. La Universidad se reserva el derecho de posponer o cancelar el
inicio de la actividad si no se alcanza el nimero minimo de inscripciones al cierre

del periodo de matriculacion.



