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Presentacion

Enfrentar desafios es parte esencial de la gestion de empresas farmacéuticas y
biotecnoldgicas debido a la naturaleza altamente competitiva de la industria. Asi,
el incesante avance de las disciplinas empiricas, los progresos tecnoldgicos y los
cambios normativos constantes han generado la necesidad de una educacion
actualizada para los protagonistas clave en este sector. Por ello, los enfermeros
deben poseer soélidos conocimientos cientificos y técnicos, asi como una
comprension comercial y financiera de la compafiia para liderar con éxito estas
organizaciones. En respuesta a esta necesidad, TECH ha creado este programa,
que permitird a los profesionales adquirir competencias en el ambito de la direccion
empresarial. Esta titulacion se ofrece en un formato 100% online, lo que brindara
flexibilidad para acceder a los materiales didacticos sin restricciones temporales.
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A través de un programa intensivo de 12
meses, TECH te ofrece la oportunidad
de poner al dia tus conocimientos y
convertirte en un profesional actualizado
en el campo farmacéutico y biotecnoldgico”
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La gestion empresarial desempefia un papel crucial en el ambito sanitario al proporcionar
una direccion estratégica efectiva y eficiente a las compafiias de la industria farmacéutica
y biotecnologica. Su relevancia radica en su capacidad para liderar y tomar decisiones
fundamentadas en un entorno altamente regulado y competitivo.

Ademas de esto, impulsa la investigacion y el desarrollo de nuevos farmacos y terapias
innovadoras, lo que contribuye al avance de la Medicina y la mejora la calidad de vida de
las personas. Siguiendo esta perspectiva, también fomenta la eficacia en la produccion
y distribucion de productos farmacéuticos, garantizando la entrega oportuna y segura
de medicamentos a aquellos que los necesitan.

Teniendo en consideracion lo mencionado anteriormente, TECH ha desarrollado un
programa de Master Titulo Propio que brinda una excelente actualizacién en el ambito
de la Direccion de Empresas Pharma Biotech a los enfermeros. Durante 12 meses

de estudio, se explorara la responsabilidad corporativa en la industria, promoviendo
practicas sostenibles em materia de la creacion de farmacos. Asimismo, se
profundizara en los criterios de calidad y seguridad en la produccion y comercializacion
de medicamentos o en las técnicas de planificacion presupuestaria de las compafiias
del sector. Esto, con la intencion de fomentar la innovacion, mejorar la operatividad de
la industria farmacéutica y contribuir al avance de la Medicina.

Todo esto se lograra sin que el profesional tenga que descuidar sus responsabilidades
personales y laborales habituales, ya que este programa se ofrece en un innovador
formato 100% en linea. Del mismo modo, dispondra de materiales multimedia alojados
en una biblioteca virtual, a la cual se podra acceder en cualquier momento y lugar, solo
necesitando un dispositivo con conexion Internet.

*

*

Este MBA en Direccion de Empresas Pharma Biotech para Enfermeria contiene
el programa cientifico mas completo y actualizado del mercado. Sus caracteristicas
mas destacadas son:

El desarrollo de casos practicos presentados por especialistas en Pharma Biotech

Los contenidos graficos, esquematicos y eminentemente practicos con los que esta
concebido recogen una informacion cientifica y practica sobre aquellas disciplinas
indispensables para el gjercicio profesional

Los ejercicios practicos donde realizar el proceso de autoevaluacion para mejorar
el aprendizaje

Su especial hincapié en metodologias innovadoras

Las lecciones tedricas, preguntas al experto, foros de discusion de temas
controvertidos y trabajos de reflexion individual

La disponibilidad de acceso a los contenidos desde cualquier dispositivo fijo
0 portatil con conexion a internet

Optimiza tu aprendizaje en cualquier
momento y lugar, gracias a la modalidad
100% en linea que tiene este programa”



Profundizaras en la planificacion
presupuestaria y la gestion de
operaciones financieras en la
Industria Farmacéutica por
medio de este programa”

El programa incluye en su cuadro docente a profesionales del sector que vierten en
esta capacitacion la experiencia de su trabajo, ademas de reconocidos especialistas
de sociedades de referencia y universidades de prestigio.

Su contenido multimedia, elaborado con la uUltima tecnologia educativa, permitira
al profesional un aprendizaje situado y contextual, es decir, un entorno simulado

gue proporcionara una capacitacion inmersiva programada para entrenarse ante
situaciones reales.

El disefio de este programa se centra en el Aprendizaje Basado en Problemas,
mediante el cual el profesional debera tratar de resolver las distintas situaciones

de practica profesional que se le planteen a lo largo del programa académico. Para
ello, contara con la ayuda de un novedoso sistema de video interactivo realizado por
reconocidos expertos.
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Perfecciona tus conocimientos
en la Gestion Sanitaria Digital
y aplicalos a tu practica diaria.

Incrementa tus capacidades en
materia de organizacion y optimizacion
de procesos de la empresa Pharma
Biotech para triunfar en este sector.
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Objetivos

El propdsito de este Master Titulo Propio es dotar al enfermero de herramientas
gue le permitiran actualizar conocimientos y habilidades fundamentales para
alcanzar el éxito en el ambito de la direccion farmacéutica y biotecnoldgica. De esta
manera, podran desempefar roles clave en areas esenciales como la investigacion
y desarrollo de medicamentos, la gestion de proyectos y la produccion y fabricacion
de dichos productos.
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Identificaras, a lo largo de este programa,
las herramientas y estrategias para
triunfar en el mercado Pharma Biotech”
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Objetivos generales

+ Evaluar la eficiencia financiera
+ Optimizar la gestion del capital de trabajo

+ Entender en qué consiste el Acceso al Mercado y como surge la necesidad de esta
funcion en la industria farmacéutica

+ Profundizar en los pasos que hay que seguir para planificar el acceso al mercado
de un nuevo medicamento

+ Revisar los puntos que se deben analizar en una fase previa al desarrollo del plan
de acceso para conocer el entorno y competidores

+ Conocer las capacidades y ética del Coach
+ Comprender la esencia del Coaching y su enfoque en el aprendizaje

+ Adquirir conocimientos basicos sobre los conceptos fundamentales del liderazgo
y su aplicacion en la industria farmacéutica

+ Comprender y categorizar las teorias sobre el liderazgo, explorando el proceso
de liderazgo y los diferentes estilos y modelos existentes

+ Conseguir una herramienta eficaz de consecucion de resultados

+ Definir propuestas de valor Unicas y diferenciadas

Objetivos especificos

Mddulo 1. Direccion Estratégica en la Industria Farmacéutica
y Biotecnoldgica

+ Adquirir conocimiento sobre la historia de la Direccion estratégica
+ Categorizar las diferentes definiciones a lo largo del tiempo
+ Profundizar en los niveles de direccién estratégica

+ Comprender los 6 tipos de generacion de valor en la empresa, utilizando ejemplos
del sector

+ Evaluar el rendimiento en la empresa

+ Analizar el Entorno VUCA

+ Aplicar el analisis PESTEL y el analisis de las 5 Fuerzas de Porter
+ Realizar el andlisis DAFO

+ Realizar un andlisis de la Cadena de Valor

+ Analizar los recursos y competencias de la empresa

Mddulo 2. Marketing en Pharma Biotech
+ Conocer la utilidad den la segmentacion de mercado y los niveles de aproximacion

+ Diferenciar entre mercados de consumidores finales y segmentacion basada
en caracteristicas

+ Elaborar estrategias de marketing segun la segmentacion realizada
+ Conocer la importancia del posicionamiento previo para obtener ventaja competitiva

+ Elaborar estrategias de diferenciacion y posicionamiento para alcanzar
objetivos empresariales

+ Comprender la relevancia de la informacion y recursos en el ambito comercial
+ Conocer las fuentes de informacion y técnicas para estudios de mercado

+ Utilizar herramientas para disefio de encuestas y analisis de datos
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Mddulo 3. Gestion de Recursos Humanos Médulo 5. Acceso al Mercado (market access) (1). Organizacion y Procesos
+ Optimizar la gestion del capital de trabajo + Entender en que consiste el Acceso al Mercado y como surge la necesidad de esta
+ Analizar y gestionar los riesgos financieros funcion en la industria farmacéutica
+ Mejorar la planificacion y el presupuesto + Conocer la estructura, organizacion y funciones del Sistema Nacional de Salud
+ Optimizar la cadena de suministro + Describir el proceso de autorizacion de comercializacion de un nuevo medicamento e

. o . identificar las autoridades sanitarias espafiolas y europeas involucradas en el proceso.
+ Garantizar el cumplimiento regulatorio

+ Analizar las agencias de evaluacion de tecnologias sanitarias nacionales

Maédulo 4. Gestion sanitaria digital: innovacion Tecnoldgica en el Sector e internacionales

de la Salud
+ Conocer los distintos tipos de sistemas sanitarios, como la sanidad publica,
privada/seguros privados y concertada

+ Identificar los organismos que evalian los nuevos medicamentos, los decisores
y los influenciadores

. . . L . + Describir el proceso de solicitud de precio y reembolso
+ Evaluar las necesidades no cubiertas del paciente y la gestién de la cronicidad

+ Diferenciar los procesos de acceso de los medicamentos hospitalarios

+ Analizar el papel del coste, la efectividad y la seguridad como factores i )
Pap y g y de los dispensados en farmacia de calle

determinantes en la atencion sanitaria

L . 4 + Familiarizarse con los esquemas de financiacion tradicionales e innovadores
+ Comprender la relacion profesional-paciente y los derechos y deberes de ambos

) , L _ B o + Conocer los procesos de compra publica de medicamentos en la sanidad espafiola
+ Analizar los desafios de la presion asistencial y la gestion del gasto en principios éticos

‘ o ‘ . . , + Conocer los perfiles profesionales adscritos al departamento de acceso
+ Definir las habilidades y actitudes necesarias para ser un gestor profesional eficiente

+ Analizar la interaccion de los profesionales de Acceso al Mercado con otros

+ Explorar el liderazgo y la gestion del clima emocional y los conflictos de trabajo . . .
departamentos de la industria farmacéutica

+ Utilizar la cronometria como herramienta para la gestion eficiente , . A - . G o
+ Revisar las Ultimas tendencias en evaluacion de farmacos (Analisis Multicriterio)

+ Analizar el gasto y los resultados en salud, asi como los procesos de mejora, y compra de medicamentos

innovacion y transformacion
+ Evaluar el uso de indicadores, benchmarking, guias clinicas, EDO, reclamaciones
y farmacovigilancia en la calidad asistencial
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Médulo 6. Acceso al Mercado (market access) (2). Herramientas y Estrategia

*

Profundizar en los pasos que hay que seguir para planificar el acceso al mercado
de un nuevo medicamento

Revisar los puntos que se deben analizar en una fase previa al desarrollo del plan
de acceso para conocer el entorno y competidores

Conocer y segmentar a los pagadores

Desarrollar la estrategia y los planes de acceso al mercado, especificando la cronologia

y las funciones implicadas

Saber como gestionar el acercamiento a las autoridades sanitarias tanto de los farmacos
hospitalarios como de los farmacos de farmacia de calle

Conocer los requerimientos para solicitar financiacion de un farmaco: documentos
oficiales y suplementarios

Familiarizarse con los documentos y herramientas que soportan el valor del farmaco
y que seran imprescindibles en la negociacion de precio y reembolso con las
autoridades sanitarias, y en el posterior acceso regional y local

Estudiar en profundidad los elementos que se incluyen en el dossier de valor
de un medicamento

Identificar el valor clinico de un farmaco, el valor percibido por el paciente
y el aspecto econdémico

Familiarizarse con los conceptos claves sobre farmacoeconomia

Profundizar en el analisis econdmico de un farmaco, diferenciando las evaluaciones
econdmicas parciales de las completas

Mddulo 7. Coaching Integral en Pharma Biotech

*

*

*

*

-

*

Conocer las capacidades y ética del Coach

Comprender la esencia del Coaching y su enfoque en el aprendizaje

Conocer los aportes del Coaching Norteamericano, Humanista-europeo y Ontolégico
Evaluar la situacion presente, quiebres y objetivos del cliente

Utilizar herramientas como “La Rueda de la Vida Profesional” para conocer
la situacion actual

Definir metas, vision y objetivos tanto a nivel individual como de equipo
Explorar modelos como GROW, metodologia SMART y Método Merlin

Utilizar ejemplos como el Mandala para visualizar la situacion ideal del equipo
Comprender los modelos mentales y su importancia en los equipos saludables

Observar, distinguir y analizar creencias, juicios, hechos y opiniones
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Médulo 8. El Departamento Médico Mddulo 9. El Liderazgo de Equipos en Pharma
+ Comprender el rol y objetivo del departamento médico + Adquirir conocimientos basicos sobre los conceptos fundamentales del liderazgo
+ Analizar la Estructura general del departamento médico y equipo que lo integran y su aplicacion en la industria farmacéutica
+ Explorar las principales actividades del departamento médico + Comprender y categorizar las teorias sobre el liderazgo, explorando el proceso

, de liderazgo v los diferentes estilos y modelos existentes
+ Colaborar con otras dreas de la empresa goy y

+ Profundizar en el desarrollo de habilidades de liderazgo necesarias para gestionar

+ Explorar desafios y tendencias actuales _ ‘
equipos eficientemente

+ Comprender el propésito de los ensayos clinicos . o » _ o
+ Conocer las estrategias de organizacion y gestion del tiempo para optimizar

+ Analizar los tipos de ensayos clinicos la productividad del equipo

+ Explorar en las fases de los ensayos clinicos . . 4 .
P y + Aprender a planificar y establecer objetivos claros y medibles para el equipo, y evaluar
* Definir el objetivo de cada fase su desempefio de manera efectiva

* Planificar y disefiar ensayos clinicos + Profundizar en las habilidades de gestién de equipos, incluyendo la motivacion,

+ Conocer los aspectos éticos y regulatorios de los ensayos clinicos la comunicacion efectiva y la resolucion de conflictos

+ Profundizar en la seleccion de muestra y tamafio muestral + Desarrollar habilidades de toma de decisiones basadas en la evaluacion de

+ Recolectar y el analizar datos opciones y consideracién de diferentes factores

+ Definir roles y responsabilidades de los diferentes participantes en los ensayos clinicos + Aprender estrategias de negociacion y técnicas para gestionar conflictos dentro

+ Explorar en la asignacion aleatoria y tipos de cegamiento del equipo

+ Aplicar los conocimientos adquiridos para trabajar en la consecucién de un objetivo
comun a través del desarrollo de un proyecto especifico

+ Analizar datos e interpretar resultados

+ Disefiar Protocolos

+ Elaborar un consentimiento informado y la hoja de informacion para pacientes
+ Conocer el proposito de la monitorizacion en los ensayos clinicos

+ Definir las responsabilidades y funciones del monitor de ensayos clinicos
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Mddulo 10. El Business Plan en el Territorio

*

*

*

*

Conseguir una herramienta eficaz de consecucion de resultados

Definir propuestas de valor Unicas y diferenciadas

Aportar soluciones reales a tus clientes

Establecer objetivos y como alcanzarlos

Obtener toda la informacion necesaria para definir un plan

Conseguir crecimientos de ventas

Conseguir abrir nuevos mercados

Comprender como funciona el mercado y dar herramientas para enfrentarnos a él
Investigar y satisfacer las necesidades de los clientes

Evaluar la competencia

Médulo 11. Liderazgo, Etica y Responsabilidad Social de las Empresas

*

*

*

Analizar el impacto de la globalizacion en la gobernanza y el gobierno corporativo
Evaluar la importancia del liderazgo efectivo en la direccion y éxito de las empresas

Definir las estrategias de gestion intercultural y su relevancia en entornos
empresariales diversos

Desarrollar habilidades de liderazgo y entender los desafios actuales que enfrentan
los lideres

Determinar los principios y practicas de la ética empresarial y su aplicacion
en la toma de decisiones corporativas

Estructurar estrategias para la implementacion y mejora de la sostenibilidad
y la responsabilidad social en las empresas

Mddulo 12. Direccion de Personas y Gestion del Talento
+ Determinar la relacion entre la direccion estratégica y la gestién de recursos
humanos

+ Profundizar las competencias necesarias para la gestion eficaz de recursos
humanos por competencias

+ Ahondar en las metodologias para la evaluacion del rendimiento y la gestion
del desempefio

+ Integrar las innovaciones en la gestion del talento y su impacto en la retencion
y fidelizacion del personal

+ Desarrollar estrategias para la motivacion y el desarrollo de equipos de alto
desempefio

+ Proponer soluciones efectivas para la gestion del cambio vy la resolucion
de conflictos en las organizaciones

Mddulo 13. Direcciéon Econémico-Financiera
+ Analizar el entorno macroecondémico y su influencia en el sistema financiero
nacional e internacional

+ Definir los sistemas de informacion y Business Intelligence para la toma
de decisiones financieras

+ Diferenciar decisiones financieras clave y la gestion de riesgos en la direccion
financiera

+ Valorar estrategias para la planificacion financiera y la obtencion de financiacion
empresarial
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Médulo 14. Direccion Comercial y Marketing Estratégico
+ Estructurar el marco conceptual y la importancia de la direccion comercial
en las empresas

+ Ahondar en los elementos y actividades fundamentales del marketing y su impacto
en la organizacion

+ Determinar las etapas del proceso de planificacion estratégica de marketing

+ Evaluar estrategias para mejorar la comunicacion corporativa y la reputacion digital
de laempresa

Médulo 15. Management Directivo Desarrollaras habilidades de
+ Definir el concepto de General Management y su relevancia en la direccion CO&IC/’)[HQ Integra/ y aprenderés a
de empresas . _ _
motivar y liderar equipos en un

+ Evaluar las funciones y responsabilidades del directivo en la cultura organizacional o,
entorno altamente competlt/vo

+ Analizar la importancia de la direccién de operaciones y la gestion de la calidad
en la cadena de valor

+ Desarrollar habilidades de comunicacion interpersonal y oratoria para la formacion
de portavoces
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Competencias

El programa ofrecera a los enfermeros una oportunidad Unica para adquirir y actualizar
habilidades fundamentales que les permitiran dirigir con solvencia empresas de

la industria farmacéutica y biotecnoldgica. Aquellos profesionales que completen

este plan de estudios obtendran conocimientos cientificos y técnicos, asi como una
comprension de las regulaciones, gestion empresarial y una mentalidad innovadora.
De esta forma, estaran preparados para enfrentar los desafios y aprovechar las
oportunidades en este sector en constante expansion.
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@ @ Amplia tus conocimientos y aprovecha

nuevas oportunidades profesionales
en la industria farmacéutica”
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Competencias generales

+ Comprender laimportancia de la Etica Empresarial
+ Evaluar la sostenibilidad ambiental en el contexto empresarial

+ Evaluar aspectos del codigo deontoldgico, como la relacion médico-paciente, la calidad
en la atencién médica, el secreto profesional, la objecion de ciencia, las relaciones entre
meédicos y la publicidad médica

+ Analizar la interaccion de los profesionales de Acceso al Mercado con otros
departamentos de la industria farmacéutica

+ Revisar las Ultimas tendencias en evaluacién de farmacos (Analisis Multicriterio)
y compra de medicamentos

+ Profundizar en el analisis econdmico de un farmaco, diferenciando las evaluaciones
econdmicas parciales de las completas

+ Comprender las fases del plan de accion: acompafar, seguimiento y compromiso

+ Elaborar planes de accion individuales con los miembros del equipo
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Competencias especificas

+ Comprender la importancia del desarrollo personal y profesional de los miembros
del equipo, y suimpacto en el éxito global del proyecto

+ Aplicar los conocimientos adquiridos para trabajar en la consecucion de un objetivo
comun a través del desarrollo de un proyecto especifico

+ Definir estrategias de revision del plan

+ Establecer indicadores objetivos de consecucion del plan

Con esta titulacion, utilizaras las
mejores practicas para dirigir
equipos en la industria de la salud”
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Direccion del curso

Con el objetivo de garantizar una educacion de calidad, TECH ha reclutado a un

distinguido equipo docente para este programa. Esto proporcionara a los alumnos la

oportunidad de recibir una educacion impartida por reconocidos especialistas con

una vasta experiencia en los campos de la industria farmacéutica, la Medicina y los .
negocios. De este modo, los enfermeros podran obtener una titulacion de excelencia ’
gue los incentivara a destacar y progresar rapidamente en su trayectoria profesional.
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Contaras con un cuadro docente conformado
por expertos con trayectoria en el ambito de la
Farmacia y los negocios para proporcionarte
conocimientos vanguardistas en sobre la
industria Biotech”
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Direccion

D. Cardenal Otero, César

+ Ejecutivo Farmabiomédico en Amgen
Autor del libro “Comunicacién de Marca Personal a Través de Las Redes Sociales por Parte de Los Profesionales del Sector salud”
Licenciado en Marketing por la Universidad Prifysgol Cymru de Gales
Grado de distincion en el curso Inspiring Leadership throught Emotional Intelligence de Case Western Reserve University
Postgrado en Gestion y Salud de la Industria Farmacéutica de la Universidad Europea
Master en Administracion de Pymes de la escuela Politécnica

Especializacion de Social Media Marketing por la Universidad de Northwestern

Experto Universitario en Comercio y Transporte Internacional por la Universidad de Cantabria

Diplomado en Ciencias Empresariales por la Universidad de Cantabria

Profesores
D. Junco Burgos, Eduardo D. Rojas Palacio, Fernando
+ Director area terapéutica en AMGEN + Fundador y CEO de Navandu Technologies
+ Jefe de servicio para el GRUPO CLECE (TALHER) + Fundador de la consultora internacional Brigital Health
+ Product Specialist en Celgene + Experto en Big Data y Analisis de Redes Sociales por el MIT
+ Product Specialist en Amgen + Senior Business Management Program por el Instituto de Empresa y Chicago Booth
+ Key Account Manager en Shionogi School of Business
+ Ingeniero Agrénomo licenciado por la Universidad Politécnica de Madrid + MSc en Ingenieria de Telecomunicacion por la Universidad Politécnica de Madrid

+ Profesor asociado a programas académicos de su especialidad
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D. Cobo Sainz, Manuel

*

*

*

*

*

*

Gestor de cuentas clave en Bayer
KAM Champions en Bayer

Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas por el Centro universitario
Cesine adscrito a la Universidad de Gales

Curso de Experto en Coaching de ECOI
Executive MBA por Cesine

Master en Marketing y Direccion Comercial de ESIC

D. Ribas Guardid, Xavi

*

*

*

*

Product Manager en Amgen

Farmacéutico en Pharma y Biotech

Especialista de producto en Celgene

Licenciado en Farmacia por la Universidad de Barcelona

Postgrado en Gestion y Salud de la Industria Farmacéutica de la Universidad Europea

Curso Universitario en Administracion, Organizacion y Gestion de los Servicios
de Salud en la Universidad Europea

Diia. Restovic, Gabriela

*

Evaluadora de tecnologia sanitaria en el ambito publico para la Direccion de Innovacion
del Hospital Clinic de Barcelona

Directora asociada de Market Acess en Novocure
Economista de la Universidad Catdlica de Chile
Master de Economia Aplicada en la Univeristat Pompeu Fabra de Barcelona

Programa de Alta Direccion en Healthcare Goverment Affairs en EADA, Escuela de
Negocios de Barcelona

Docente adjunto de programas académicos al servicio de su especialidad



tecn 24|Direccién del curso

Dna. Caloto Gonzalez, Maria Teresa
+ Consultora de Market Access

+ Subdireccion General de Epidemiologia del Ministerio de Sanidad

+ Doctora en Ciencias Biologicas por la Universidad Complutense de Madrid
+ Experta Universitaria en Probabilidad y Estadistica en Medicina

+ Experta Universitaria en Métodos Avanzados de Estadistica Aplicada

+ Master en Salud y Medio Ambiente por la Universidad Autonoma de Madrid
+ Master en Salud Publica por la Universidad Auténoma de Madrid

+ Master en Farmacoeconomia y Economia de la Salud por la Universidad Pompeu
Fabra de Barcelona

o

fia. Rodriguez Fernandez, Silvia
+ Asesora Cientifica especializada en la Industria Farmacéutica y Biotecnoldgica

+ Project Manager de Comunicaciones Cientificas en la Unidad Médica
de Boehringer Ingelheim

+ Asesora Cientifica Senior de I+D en Ahead Therapeutics
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El MBA en Direccion de Empresas Pharma Biotech se enfocara en los aspectos
interdisciplinarios de la industria farmacéutica y biotecnoldgica, destacando por su
amplio alcance y su enfoque actualizado. Durante los 12 meses de duracion de esta
titulacion, el enfermero disfrutara de materiales didacticos innovadores como videos,
resimenes interactivos y simulaciones de casos reales. Estos recursos vanguardistas
le brindaran una experiencia educativa amena y efectiva. Ademas, al ser un programa
100% en linea, tendra la flexibilidad de estudiar en su propio horario, sin restricciones.




Estructura y contenido | 27 tec!;

g Con el método Relearning, reduciras
las horas de estudio y fortaleceras
tu comprension a largo plazo”
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Monitorizacion de los Ensayos: Seguimiento y control

8.4.1.

8.4.2.
8.4.3.
8.4.4.

Visita de Monitorizacion

8.4.1.1. Visita de Pre-Estudio

8.4.1.2. Visita de Inicio

8.4.1.3. Visita de Monitorizacion

8.4.1.4. Visita de Cierre

Monitorizacion Remota

Informes de Visita de Monitorizacion
Gestion de datos. Obtencion de resultados

Estudios de Practica Clinica Real. RWE

8.5.1.
8.5.2.
8.5.3.
8.5.4.
8.5.5.
8.5.6.

8.5.7.

Estudios de RWE: disefio, analisis, minimizacion del sesgo

Tipos de Estudios de RWE

Integracion en el plan médico

Recogida y comunicacion de resultados

Desafios actuales en el uso de evidencia y conocimientos de RWE

Como RWE puede respaldar la toma de decisiones a lo largo del ciclo de vida
del producto

Investigator Initiated Studies/Trials y Research Collaborations

El Departamento de Medical Affairs

8.6.1.

;Qué es el departamento de Medical Affairs?
8.6.1.1. Objetivo y funciones del departamento
8.6.1.2. Estructura general del departamento en diferentes compafiias

8.6.1.3. Interacciones Entre Medical Affairs Y Otros Departamentos (Operaciones
Clinicas & Departamentos Comerciales)

8.6.1.4. La relacion de asuntos médicos en funcion del ciclo de vida del producto
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8.7

8.8.

8.9.

8.6.2. Creacidn de programas de generacion de datos de vanguardia
8.6.3.  Elrol de co-liderazgo de Medical
8.6.4.  Affairs en organizaciones farmacéuticas multifuncionales

Roles en el Departamento De Medical Affairs

8.7.1.  Rol del Medical Advisor

8.7.2.  Funciones del Medical Advisor

8.7.3.  Tacticas de participacion con HCP
8.7.3.1. Advisory Board y programas de promocion
8.7.3.2. Publicaciones cientificas
8.7.3.3. Planificacion de congresos cientificos

8.7.4.  Elaboracion de un plan de comunicaciones médicas

8.7.5. Disefio de estrategia médica de producto

8.7.6.  Gestion de proyectos médicos y estudios basados en datos de practica clinica
real (RWE)

8.7.7.  Rol del Medical Science Liaison

8.7.7.1. Funciones del MSL: comunicacion médica e interlocutores
8.7.7.2. Implementacion de proyectos médicos y gestion territorial
8.7.7.3. Investigator Initiated Studies/Trials y Research Collaborations
8.7.7.4. Comunicacion cientifica y recogida de insights

Compliance En el Departamento de Asuntos Médicos

8.8.1.  Concepto de compliance en el departamento medico
8.8.1.1. Promocion de medicamentos de prescripcion
8.8.1.2. Interrelacion con Profesionales y Organizaciones Sanitarias
8.8.1.3. Interrelacién con Organizaciones de Pacientes
8.8.2.  Definicion de On Label/Off Label
8.8.3.  Diferencias entre departamento comercial y asuntos médicos
8.8.4. Codigo de Buenas practicas clinicas en la promocion e informacion medica

Informacién Médica

8.9.1.  Planintegral de comunicacion
8.9.2.  Medios de comunicacion y plan de omnicanalidad
8.9.3. Integracion del plan de comunicacion en plan médico

8.9.4.

Recursos de informacién en biomedicina
8.9.4.1. Fuentes internacionales: Pubmed, Embase, WOS, etc
8.9.4.2. Fuentes en el dmbito latinoamericano: indices CSIC, Ibecs, LILACS, etc

8.9.4.3. Fuentes para localizar ensayos clinicos: WHO, ClinicalTrials, CENTRAL de
Cochrane, etc.

8.9.4.4. Fuentes sobre informacién de medicamentos: Bot Plus Web, FDA, etc.

8.9.4.5. Otros recursos: organismos oficiales, paginas webs, sociedades
cientificas, asociaciones, agencias de evaluacion, etc

8.10. Farmacovigilancia

8.10.1.

8.10.2.
8.10.3.
8.10.4.

Farmacovigilancia en Ensayos Clinicos

8.10.1.1. Marco Legal, y Definiciones

8.10.1.2. Gestion de Acontecimientos Adversos

Notificacion de Acontecimientos Adversos, Eudravigilance

Informes Peri¢dicos de Seguridad

Farmacovigilancia en Otros Ensayos Clinicos: Estudios Posautorizacion

Maédulo 9. El Liderazgo de Equipos en Pharma

9.1.

9.2.

9.3.

El liderazgo

9.1.1.  Introduccion al liderazgo
9.1.2.  Poder e influencia
9.1.3.  ;Quées elliderazgo?
9.1.4.  Conclusiones

Teoria Sobre el liderazgo

9.2.1.  Elproceso de liderazgo
9.2.2. Estilos de liderazgo
9.2.3.  Modelos de liderazgo
9.2.4. evolucion

Habilidades de Liderazgo

9.3.1.  Comunicacion

9.3.2.  Compromiso

9.3.3.  Motivacion

9.3.4.

Toma de decisiones



9.4.

9.5.

9.6.

9.7.

9.8.

9.9.

9.10.

Gestion de Equipos

9.4.1. Organizacion

9.42. Gestion del tiempo

9.4.3.  Planificacion y objetivos
9.4.4.  Evaluacion de equipos
Habilidades para la gestion de equipos
9.5.1.  Metas

9.52. Objetivos

9.53. Gestién tiempo

9.5.4.  Gestion problemas

Toma de decisiones

9.6.1.  Proceso

9.6.2. Toma de decisiones en equipo
9.6.3. Decisiones estratégicas
9.6.4. Decisiones éticas
Comunicacion, parte del éxito

9.7.1.  Comunicacion externa

9.7.2.  Comunicacion interna

9.7.3. Comunicacion de crisis
9.7.4.  Comunicacion intercultural
Negociacion y Gestion de Conflictos
0.8.1. Estrategias de comunicacion
9.8.2. Habilidades

0.8.3.  Gestion de conflictos

9.8.4.  Negociacion en equipo
Desarrollo de Personas

9.9.1. Equipos

9.9.2.  Motivacion

9.9.3. Visibilidad

9.9.4. Conclusiones

Objetivo Comun, Desarrollo de un Proyecto

9.10.1. Objetivo comun, cual es
9.10.2. Equipos multidisciplinares
9.10.3. Construccion alianzas
0.10.4. Estrategias mas usadas
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Mddulo 10. El Business Plan en el Territorio

10.1.

10.2.

10.3.

10.4.

10.5.

Los planes de negocio

10.1.1.
10.1.2.
10.1.8.
10.1.4.

Qué es un plan de negocio

Propdsito y objetivos de los planes de negocio
Por qué es importante hacer un plan de negocio
Cuando debemos hacer un plan de negocio

Contexto de la industria farmacéutica

10.2.1.
10.2.2.
10.2.3.

10.2.4.

Situacion estructural de la industria farmacéutica

Personas y departamentos clave en el desarrollo de un plan de accion:
Direccion General

10.2.3.1. Direccion de Ventas

10.2.3.2. Departamento de Marketing

10.2.3.3. Departamento Médico

10.2.3.4. Departamento Financiero

10.2.3.5. Departamento Regulatorio

Desafios actuales de la industria farmacéutica

Etapas para definir un plan de negocio

10.3.1.
10.3.2.
10.3.3.
10.3.4.
10.3.5.
10.3.6.
10.3.7.

Definir objetivo

Descripcion del producto: atributos clave

Que informacioén necesito para realizar un plan
Alineamiento con la estrategia

Definir timings

Definir recursos

Establecer resultados

Plan comercial y de marketing

10.4.1.
10.4.2.
10.4.3.
10.4.4.

Recursos comerciales para establecer un plan
Eleccion del plan en funcién de nuestro objetivo
Estrategia de marketing: alineamiento
Recursos de marketing como palanca

Andlisis de los clientes

10.5.1.
10.5.2.
10.5.8.
10.5.4.

Gestion de las relaciones con clientes
Identificar necesidades de clientes
Comunicacion con clientes
Conclusiones
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10.6. Analisis de la competencia
10.6.1. Segmentacion del mercado
10.6.2. Analisis competitivo de tu producto
10.6.3. Estrategias comerciales frente a la competencia
10.6.4. Planes de expansion
10.6.5 Planes de defensa
10.7. Analisis economico del plan de negocio
10.7.1. Estimacion de costes y de objetivos
10.7.2. Fuentesy estrategias de inversion
10.7.3. Andlisis de riesgos financieros
10.7.4. Evaluacion del retorno de la inversion
10.8. Implementacion y seguimiento del plan de negocio
10.8.1. Agenda del plan de negocio
10.8.2. Monitorizacion del proceso y mecanismos de revision segun evolucion
10.8.3. KPI: indicadores objetivos de resultados
10.8.4. Conclusiones
10.9. Andlisis final del plan de negocio
10.9.2. Cumplimiento de plazos
10.9.3. Andlisis de resultados
10.9.4. Andlisis presupuestario
10.10. Plan de marketing pharma biotech
10.10.1. Andlisis de mercado
10.10.2. Competencia
10.10.3. Publico Objetivo
10.10.4. Posicionamiento de marca

Médulo 11. Liderazgo, Etica y Responsabilidad Social de las Empresas

11.1. Globalizacion y Gobernanza

11.1.1. Gobernanzay Gobierno Corporativo

11.1.2. Fundamentos del Gobierno Corporativo en las empresas

11.1.3. El'Rol del Consejo de Administracion en el marco del Gobierno Corporativo
11.2. Cross Cultural Management

11.2.1. Concepto de Cross Cultural Management

11.2.2. Aportaciones al Conocimiento de Culturas Nacionales

11.2.3. Gestion de la Diversidad




11.3.

11.4.

Sostenibilidad

11.3.1. Sostenibilidad y desarrollo sostenible

11.3.2. Agenda 2030

11.3.3. Las empresas sostenibles

Sistemas y herramientas de Gestion responsable

11.4.1. RSC: La responsabilidad social corporativa

11.4.2. Aspectos esenciales para implantar una estrategia de gestion responsable

11.4.3. Pasos para la implantacion de un sistema de gestion de responsabilidad social
corporativa

11.4.4. Herramientas y estandares de la RSC

Multinacionales y derechos humanos

11.5.1. Globalizacién, empresas multinacionales y derechos humanos

11.5.2. Empresas multinacionales frente al derecho internacional

11.5.3. Instrumentos juridicos para multinacionales en materia de derechos humanos

Entorno legal y Corporate Governance

11.6.1. Normas internacionales de importacion y exportacion

11.6.2. Propiedad intelectual e industrial

11.6.3. Derecho Internacional del Trabajo

Maddulo 12. Direccion de Personas y Gestion del Talento

12.1.

12.2.

12.3.

12.4.

Direccion Estratégica de personas

12.1.1. Direccion Estratégica y recursos humanos
12.1.2. Direccion estratégica de personas

Gestion de recursos humanos por competencias
12.2.1. Andlisis del potencial

12.2.2. Politica de retribucion

12.2.3. Planes de carrera/sucesion

Evaluacion del rendimiento y gestion del desempefio
12.3.1. La gestion del rendimiento

12.3.2. Gestion del desempefio: objetivos y proceso
Motivacion

12.4.1.
12.42.
12.4.3.
12.4.4.

La naturaleza de la motivacion

La teorfa de las expectativas

Teorias de las necesidades

Motivacion y compensacion economica

12.5.

12.6.

12.7.
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Desarrollo de equipos de alto desempefio

12.5.1. Los equipos de alto desempefio: los equipos autogestionados

12.5.2. Metodologias de gestion de equipos autogestionados de alto desempefio
Gestion del cambio

12.6.1. Gestion del cambio

12.6.2. Tipo de procesos de gestion del cambio

12.6.3. Etapas o fases en la gestion del cambio

Productividad, atraccion, retencion y activacion del talento

12.7.1. La productividad

12.7.2. Palancas de atraccion y retencion de talento

Modulo 13. Direccidon Econdmico-Financiera

13.1.

13.2.

13.3.

13.4.

Entorno Econémico

13.1.1. Entorno macroeconomico y el sistema financiero nacional
13.1.2. Instituciones financieras

13.1.3. Mercados financieros

13.1.4. Activos financieros

13.1.5. Otros entes del sector financiero

Contabilidad Directiva

13.2.1.
13.2.2.
13.2.3.
13.2.4.
13.2.5.
Sistemas de informacién y Business Intelligence

Conceptos basicos

El Activo de la empresa

El Pasivo de la empresa

El Patrimonio Neto de la empresa
La Cuenta de Resultados

13.3.1. Fundamentos y clasificacion

13.3.2. Fasesy métodos de reparto de costes
13.3.3. Eleccion de centro de costes y efecto
Presupuesto y Control de Gestion

13.4.1.
13.4.2.
13.4.3.
13.4.5.
13.4.6.

El modelo presupuestario

El Presupuesto de Capital

La Presupuesto de Explotacion
El Presupuesto de Tesorerfa
Seguimiento del Presupuesto
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13.5.

13.6.

13.7.

13.8.

13.9.

13.10.

Direccion Financiera

13.5.1. Las decisiones financieras de la empresa

13.5.2. El departamento financiero

13.5.3. Excedentes de tesoreria

13.5.4. Riesgos asociados a la direccion financiera
13.5.5. Gestion de riesgos de la direccion financiera
Planificacion Financiera

13.6.1. Definicion de la planificacion financiera

13.6.2. Acciones a efectuar en la planificacion financiera
13.6.3. Creacion y establecimiento de la estrategia empresarial
13.6.4. El cuadro Cash Flow

13.6.5. Elcuadro de circulante

Estrategia Financiera Corporativa

13.7.1. Estrategia corporativa y fuentes de financiacion
13.7.2. Productos financieros de financiacion empresarial
Financiacion Estratégica

13.8.1. Laautofinanciacion

13.8.2. Ampliacion de fondos propios

13.8.3. Recursos Hibridos

13.8.4. Financiacion a través de intermediarios

Andlisis y planificacion financiera

13.9.1. Andlisis del Balance de Situacion

13.9.2. Andlisis de la Cuenta de Resultados

13.9.3. Andlisis de la Rentabilidad

Andlisis y resolucion de casos/problemas

13.10.1. Informacion financiera de Industria de Disefio y Textil, S.A. (INDITEX)

Médulo 14. Direccion Comercial y Marketing Estratégico

14.1.

14.2.

14.3.

14.4.

14.5.

14.6.

14.7.

14.8.

Direccién comercial

14.1.1. Marco conceptual de la direccién comercial

14.1.2. Estrategia y planificacion comercial

14.1.3. Elrol de los directores comerciales

Marketing

14.2.1. Concepto de Marketing

14.2.2. Elementos basicos del marketing

14.2.3. Actividades de marketing de la empresa

Gestion Estratégica del Marketing

14.3.1. Concepto de Marketing estratégico

14.3.2. Concepto de planificacion estratégica de marketing
14.3.3. Etapas del proceso de planificacion estratégica de marketing
Marketing digital y comercio electronico

14.4.1. Objetivos del Marketing digital y comercio electrénico
14.4.2. Marketing Digital y medios que emplea

14.4.3. Comercio electrénico. Contexto general

14.4.4. Categorias del comercio electronico

14.4.5. Ventajasy desventajas del Ecommerce frente al comercio tradicional
Marketing digital para reforzar la marca

14.5.1. Estrategias online para mejorar la reputacion de tu marca
14.5.2. Branded Content & Storytelling

Marketing digital para captar y fidelizar clientes

14.6.1. Estrategias de fidelizacion y vinculacion a través de Internet
14.6.2. Visitor Relationship Management

14.6.3. Hipersegmentacion

Gestion de campafias digitales

14.7.1. (Qué es una campafia de publicidad digital?

14.7.2. Pasos para lanzar una campafia de marketing online
14.7.3. Errores de las campafias de publicidad digital

Estrategia de ventas

14.8.1. Estrategia de ventas

14.8.2. Métodos de ventas



14.09.

Comunicacion Corporativa

14.9.1. Concepto

14.9.2. Importancia de la comunicacion en la organizacion
14.9.3.
14.9.4.
14.9.5.
14.9.6.
14.9.7.

Tipo de la comunicacion en la organizacion
Funciones de la comunicacion en la organizacion
Elementos de la comunicacion

Problemas de la comunicacion

Escenarios de la comunicacion

14.10. Comunicacion y reputacion digital

14.10.1. Reputacion online

14.10.2. ;Como medir la reputacion digital?
14.10.3. Herramientas de reputacion online
14.10.4. Informe de reputacion online
14.10.5. Branding online

Modulo 15. Management Directivo

15.1.

15.2.

15.3.

15.4.

General Management

15.1.1.  Concepto de General Management

15.1.2. Laaccioén del Manager General

15.1.3. El Director General y sus funciones

15.1.4. Transformacion del trabajo de la Direccion

El directivo y sus funciones. La cultura organizacional y sus enfoques
15.2.1. Eldirectivoy sus funciones. La cultura organizacional y sus enfoques
Direccion de operaciones

15.3.1.  Importancia de la direccion

15.3.2. Lacadena de valor

15.3.3. Gestion de calidad

Oratoria y formacion de portavoces

15.4.1. Comunicacion interpersonal

15.4.2. Habilidades comunicativas e influencia

15.4.3. Barreras en la comunicacion

15.5.

15.6.

15.7.

15.8.
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Herramientas de comunicaciones personales y organizacional
15.5.1. La comunicacion interpersonal

15.5.2. Herramientas de la comunicacion interpersonal
15.5.3.
15.5.4. Herramientas en la organizacion

La comunicacion en la organizacion

Comunicacion en situaciones de crisis

15.6.1. Crisis

15.6.2. Fases de la crisis

15.6.3. Mensajes: contenidos y momentos
Preparacion de un plan de crisis

15.7.1. Andlisis de posibles problemas

15.7.2. Planificacion

15.7.3. Adecuacion del personal

Branding Personal

15.8.1. Estrategias para desarrollar la marca personal
15.8.2. Leyes del branding personal

15.8.3. Herramientas de la construccién de marcas personales

En tan solo 12 meses, exploraras
en los aspectos mas relevantes
de las estrategias competitivas,
el marketing y las finanzas en la
industria farmacéutica”



06
Metodologia

Este programa de capacitacion ofrece una forma diferente de aprender. Nuestra
metodologia se desarrolla a través de un modo de aprendizaje de forma

ciclica: el Relearning.

Este sistema de ensefianza es utilizado, por ejemplo, en las facultades de medicina
mas prestigiosas del mundo y se ha considerado uno de los mas eficaces por
publicaciones de gran relevancia como el New England Journal of Medicine.
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Descubre el Relearning, un sistema que abandona el
aprendizaje lineal convencional para llevarte a través de
sistemas ciclicos de ensenanza: una forma de aprender
que ha demostrado su enorme eficacia, especialmente
en las materias que requieren memorizacion”
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En TECH Nursing School empleamos el Método del Caso

Ante una determinada situacion concreta, ¢qué deberia hacer un profesional? A lo largo
del programa, los estudiantes se enfrentaran a multiples casos clinicos simulados,
basados en pacientes reales en los que deberan investigar, establecer hipotesis y,
finalmente, resolver la situacion. Existe abundante evidencia cientifica sobre la eficacia
del método. Los enfermeros aprenden mejor, mas rapido y de manera mas sostenible
en el tiempo.

Con TECH los enfermeros experimentan
una forma de aprender que esta moviendo
los cimientos de las universidades
tradicionales de todo el mundo.

Optimal decision

Patient
Values

Clinical
Data

Research
Evidence

Segun el Dr. Gérvas, el caso clinico es la presentacion comentada de un paciente, 0
grupo de pacientes, que se convierte en «caso», en un ejemplo o modelo que ilustra
algun componente clinico peculiar, bien por su poder docente, bien por su singularidad
o rareza. Es esencial que el caso se apoye en la vida profesional actual, intentando
recrear los condicionantes reales en la practica profesional de la enfermeria.
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¢Sabias que este método fue desarrollado
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en 1912, en Harvard, para los estudiantes de ‘ T m— 2 & t0

Derecho? El método del caso consistia en S R e i 12
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presentarles situaciones complejas reales © | —

para que tomasen decisiones y justificasen
como resolverlas. En 1924 se establecio como
meétodo estandar de ensefanza en Harvard”

La eficacia del método se justifica con cuatro logros fundamentales:

1. Los enfermeros que siguen este método no solo consiguen la asimilacion de
conceptos, sino un desarrollo de su capacidad mental, mediante ejercicios
de evaluacién de situaciones reales y aplicacion de conocimientos.

2. El aprendizaje se concreta de una manera solida en capacidades practicas
que permiten al profesional de la enfermeria una mejor integracion del
conocimiento en el ambito hospitalario o de atencion primaria.

3. Se consigue una asimilaciéon mas sencilla y eficiente de las ideas y conceptos,
gracias al planteamiento de situaciones que han surgido de la realidad.

4. La sensacion de eficiencia del esfuerzo invertido se convierte en un estimulo
muy importante para el alumnado, que se traduce en un interés mayor en los
aprendizajes y un incremento del tiempo dedicado a trabajar en el curso.
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Relearning Methodology

TECH auna de forma eficaz la metodologia del Estudio de Caso con
un sistema de aprendizaje 100% online basado en la reiteracion, que
combina 8 elementos didacticos diferentes en cada leccion.

Potenciamos el Estudio de Caso con el mejor método de ensefianza
100% online: el Relearning.

El enfermero(a) aprendera mediante
casos reales y resolucion de situaciones
complejas en entornos simulados de
aprendizaje. Estos simulacros estan
desarrollados a partir de software de
ultima generacion que permiten facilitar
el aprendizaje inmersivo.

learning
from an
expert
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Situado a la vanguardia pedagogica mundial, el método Relearning ha conseguido
mejorar los niveles de satisfaccion global de los profesionales que finalizan sus
estudios, con respecto a los indicadores de calidad de la mejor universidad online en
habla hispana (Universidad de Columbia).

Con esta metodologia se han capacitado mas de 175.000 enfermeros con un éxito
sin precedentes en todas las especialidades con independencia de la carga practica.
= Nuestra metodologia pedagogica esta desarrollada en un entorno de maxima

A T

exigencia, con un alumnado universitario de un perfil socioecondmico alto y una
media de edad de 43,5 afios.

El Relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas

en tu especializacion, desarrollando el espiritu
critico, la defensa de argumentos y el contraste de

opiniones: una ecuacion directa al éxito.

En nuestro programa, el aprendizaje no es un proceso lineal, sino que sucede en
espiral (aprender, desaprender, olvidar y reaprender). Por eso, se combinan cada uno
de estos elementos de forma concéntrica.

La puntuacion global que obtiene el sistema de aprendizaje de TECH es de 8.01, con
arreglo a los mas altos estandares internacionales.
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Este programa ofrece los mejores materiales educativos, preparados a conciencia para los profesionales:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir el
programa universitario, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico
sea realmente especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual, para crear el método
de trabajo online de TECH. Todo ello, con las técnicas mas novedosas que ofrecen
piezas de gran calidad en todos y cada uno los materiales que se ponen a disposicion
del alumno.

Técnicas y procedimientos de enfermeria en video

TECH acerca al alumno las técnicas mas novedosas, los ultimos avances educativos
y al primer plano de la actualidad en técnicas de enfermeria. Todo esto, en primera
persona, con el maximo rigor, explicado y detallado para contribuir a la asimilacion y
comprension del estudiante. Y lo mejor de todo, puedes verlos las veces que quieras.

Resumenes interactivos

El equipo de TECH presenta los contenidos de manera atractiva y dindmica en pildoras
multimedia que incluyen audios, videos, imagenes, esquemas y mapas conceptuales
con el fin de afianzar el conocimiento.

Este exclusivo sistema educativo para la presentacion de contenidos multimedia fue
premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso y guias internacionales, entre otros. En
la biblioteca virtual de TECH el estudiante tendra acceso a todo lo que necesita para
completar su capacitacion.

ORIANS
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Andlisis de casos elaborados y guiados por expertos

El aprendizaje eficaz tiene, necesariamente, que ser contextual. Por eso, TECH presenta
los desarrollos de casos reales en los que el experto guiara al alumno a través del
desarrollo de la atencion y la resolucion de las diferentes situaciones: una manera clara
y directa de conseguir el grado de comprension mas elevado.

Testing & Retesting

Se evallan y reevaluan periédicamente los conocimientos del alumno a lo largo del
programa, mediante actividades y ejercicios evaluativos y autoevaluativos: para que,
de esta manera, el estudiante compruebe como va consiguiendo sus metas.

Clases magistrales [ —

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacién de terceros expertos.

El denominado Learning from an Expert afianza el conocimiento y el recuerdo, y
genera seguridad en las futuras decisiones dificiles.

Guias rapidas de actuacion

TECH ofrece los contenidos mas relevantes del curso en forma de fichas o
gufas rapidas de actuacion. Una manera sintética, practica y eficaz de ayudar al
estudiante a progresar en su aprendizaje.

LK)
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El MBA en Direccién de Empresas Pharma Biotech para Enfermeria garantiza, ademas
de la capacitacion mas rigurosa y actualizada, el acceso a un titulo de Master Titulo
Propio expedido por TECH Universidad.
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Supera con éxito este programa y recibe tu
titulacion universitaria sin desplazamientos
ni farragosos tramites”
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Este MBA en Direccion de Empresas Pharma Biotech para Enfermeria contiene el
programa cientifico mas completo y actualizado del mercado.

Titulo: Master Titulo Propio MBA en Direccion de Empresas Pharma Biotech
para Enfermeria

o L o Modalidad: No escolarizada (100% en linea)
Tras la superacion de la evaluacion, el alumno recibira por correo postal* con acuse

Duracion: 12 meses

de recibo su correspondiente titulo de Master Propio emitido por TECH Universidad.

Este titulo expedido por TECH Universidad expresara la calificacién que haya obtenido
en el Master Titulo Propio, y reunira los requisitos comunmente exigidos por las bolsas
de trabajo, oposiciones y comités evaluadores de carreras profesionales.

tecn

Master Titulo Propio MBA en Direccién de Empresas Pharma Biotech para Enfermeria

unive rsidad Distribucion General del Plan de Estudios Distribucién General del Plan de Estudios
Tipo de materia Horas Curso Materia Horas  Cardcter
Obligatoria (0B) 2250 1° Direccion Estratégica en la Industria Farmacéutica 150 0B
Optativa (OP) 0 y Biotecnologica
Practicas Externas (PR) o 19 Marketing en Pharma Biotech 150 0B
C_____ condocumento de identificacion______________ha superado Trabajo Fin de Master (TFM) ) 1° Gestion de Recursos Humanos 150 0B
con éxito y obtenido el titulo de: 19 Gestion sanitaria digital: innovacién Tecnologica en el Sector 150 0B
’ Total 2.250 dela Salud
. . . . .. 19 Acceso al Mercado (market access) (1). Organizacion 150 o8
Master Titulo Propio MBA en Direccién de Empresas y Procesos
B . 19 Acceso al Mercado (market access) (2). Herramientas 150 o8
Pharma Biotech para Enfermeria | Eetratogia
10 Coaching Integral en Pharma Biotech 150 0B
Se trata de un titulo propio de esta Universidad con una duracion de 2.250 horas, 1 El Departamento Médico 150 0B
con fecha de inicio dd/mm/aaaa y fecha de finalizacion dd/mm/aaaa. 1 El Liderazgo de Equipos en Pharma 150 0B
19 El Business Plan en el Territorio 150 08
TECH es una Institucion Particular de Educacién Superior reconocida 19 Liderazgo, E““VWESPO"SZ"‘_'WM Social de las Empresas 150 o8
por la Secretaria de Educacion Publica a partir del 28 de junio de 2018. 1° Direccin de Personas y Gestion del Talento 150 08
1° Direccion Econémico-Financiera 150 08
; A 1° Direccién Comercial y Marketing Estratégico 150 o8
En Ciudad de México, a 31 de mayo de 2024 1o Management Directive 10 o

et

Mtro. Gerardo Daniel Orozco Martinez
Rector

fiar siempre del titulo pedido por la para ej cada pais. codigo tnico TECH: AFWOR23S tectiitute.com/titulos

Pile W

Mtro. Gerardo Daniel Orozco Martinez
Rector

*Apostilla de La Haya. En caso de que el alumno solicite que su titulo en papel recabe la Apostilla de La Haya, TECH Universidad realizara las gestiones oportunas para su obtencién, con un coste adicional.
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Master Titulo Propio
MBA en Direccion

de Empresas Pharma
Biotech para Enfermeria

» Modalidad: No escolarizada (100% en linea)
» Duracion: 12 meses

» Titulacién: TECH Universidad

» Horario: a tu ritmo

» Examenes: online



Master Titulo Propio

MBA en Direccion de Empresas
Pharma Biotech para Enfermeria
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