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1. Identificacion del Curso/ M dulo
Nombre del Curso/ Médulo: Lineade conocimiento: | Cédigo de materia: | NUmero de creditos: 3
MERCADEO Y VENTA DE MAOP MAOP 16027
MEDICAMENTOSY
NDISPASITIVVOSMEDICQOS
Facultad/ Departamento FAC DE ESTUDIOSTECNI Y TECNOL
Programa que Administrael curso o médulo | TECN EN REGENCIA DE FARMACIA
Técnico Profesional X Especializacion
Niveles de Formacion Tecnoldgico Profesional Maestria
Profesional Doctorado
Modalidad Presencial | | Dua Virtual X
NUmero de horas con acompafiamiento del profesor: 48 NUmero de horas de trabajo independiente: 94

Fecha de actualizacion de la guia: 30/03/2022)

2. Conocimientos previos requeridos para €l curso

No aplica

3. Justificacion

El estudiante de Tecnologia en Regencia de Farmacia necesita conocer, estudiar y analizar los diferentes conceptos de mercadeo y su
aplicacion en e dmbito farmacéutico, que o orienten en la elaboracion y gjecucidn de un plan de mercadeo, €l cua permita crear
condiciones exitosas en su gestion empresarial y/o laboral, al frente de un servicio farmacéutico, establecimiento farmacéutico
minorista o mayorista; teniendo en cuenta las particularidades del sector y su entorno parala comercializacion de medicamentosy
dispositivos meédicos de manera responsabley ética. El madulo de Mercadeo y Ventas de Medicamentos y Dispositivos Médicosle
permite a estudiante de Tecnologia en Regencia de Farmacia conocer y desarrollar elementos relacionados con €l mercadeo y venta
de productos farmacéuticos y dispositivos médicos, los cual es son determinantes parala viabilidad, rentabilidad y por ende la
sostenibilidad de un negocio en el tiempo. Mediante el desarrollo de este médulo el estudiante desarrolla habilidades dirigidas a
planteamiento de estrategias que busquen el cumplimiento de los objetivos organizaci onal es encaminados a la divulgacion,
aceptacion, posicionamiento, entre otros de productos o servicios dentro del sector farmacéutico, analizando componentes como
servicio a cliente, comportamiento del consumidor, manejo de punto de venta, entre otros.

4. Competencias de formacion

Id | Competencia Resultado de aprendizaje esperado

1 - Andlizalas etapas del plan de mercadeo y €l uso de herramientas
de marketing parasu desarrollo 2 - Aplicaun plan de marketing a
sector farmacéutico, de acuerdo con la metodologia establecida. 3 -
Utiliza herramientas de investigacion de mercados haciendo un
andlisis de informacion para tomar decisiones

Formula un plan de marketing parala comercializacién
1 de medicamentos y dispositivos médicos atendiendo a

la metodologia dada, utilizando |as herramientas de
marketing

1 - Reconoce |l os diferentes elementos de mercadeo para crear e
implementar estrategias efectivas en la venta de medicamentos y
dispositivos médicos. 2 - Establece estrategias de mercadeo en €l
sector farmacéutico para el cumplimiento de los objetivos
corporativos 3 - EvalUala efectividad de |as estrategias de mercadeo
propuestas permitiendo tomar medidas preventivasy correctivas.

Establece estrategias de mercadeo en laventade
2 |medicamentosy dispositivos médicos para el
cumplimiento de los objetivos establ ecidos.




| Id | Competencia Resultado de aprendizaje esperado

1 - Identifica el proceso de compray venta de medicamentosy
Desarrolla procesos de comercializacién de dispositivos médicos para su posterior aplicacién. 2 - Reconoce la
3 medicamentos y dispositivos médicos en el sector diferencia entre valor diferenciador y valor agregado como
farmacéutico encaminada a la satisfaccién de herramienta para los procesos de comercializacion. 3 - Vaorala
necesidadesy relaciones de valor con laempresa aplicabilidad de los criterios éticos para la venta de medicamentos y
dispositivos médicos.

5. Contenidos

Id | Unidad de aprendizaje | Teméticas

Plan de Marketing Investigacion de mercados Tamafio del
1 [Unidad 1 Planeacion de Mercadeo mercado Segmentacion del mercado Comportamiento del
consumidor Posicionamiento del producto.

Lamezcladel Marketing La Estrategia de medios publicitarios (el
2 |Unidad 2 Implementacion de Estrategias de Mercadeo |mensaje, €l anuncio, laaudiencia) Visitamédica CRM (Manejo de
relaciones con el cliente). Mercadeo Farmacéutico.

Concepto de compras y politicas de compra El proceso de la
Venta Comercializar productos Manejo de punto de venta Principios
éticos y dilemas éticos.

3 Unidad 3 Gestion de Ventas de Medicamentos y
Dispositivos médicos

6. Evaluacion y calificacion

Actividades o tipos de actividades Por centaje

Actividad dirigida por e profesor U.1. RAE. 1.1, 1.2, 1.3. Actividad de aprendizaje No 1. Plan de mercadeo e 10
investigacion de mercados

Actividad dirigida por €l profesor U.2. RAE. 2.1, 2.2, 2.3 Actividad de aprendizaje No 2. Campafia publicitaria |25

Actividad dirigida por e profesor U3. RAE 3.1, 3.2, 3.3. Actividad de aprendizaje No 3. Manegjo de punto de 15
venta

Actividad autocontenida U1. RAE. 1.1, 1.2, 1.3. Parcial No 1 10
Actividad autocontenida U1, U2. RAE 1.1, 1.2, 1.3, 2.1, 2.2, 2.3. Parcial No 2 10
Actividad autocontenida U1, U2. U3. RAE 1.1, 1.2, 1.3, 2.1,2.2,2.3. 3.1, 3.2, 3.3. Parcial No 3 20
Actividad autocontenida Prueba Saber T& T 10
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8. Observaciones
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