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Curso de Formacion profesional de

Agente de
Propagandd
Médica

Domina las técnicas de venta y comunicacion en el sector de la salud.

O OEE BN EE BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN By
- N BN BN BN BN BN BN N B BN BN BN B B BN B B B

Inscripciones
abiertas

AGOSTO 2025

Inicia tu
camino
Profesional

Matricula Prof. Habilitante

Amplia OFERTA HORARIA

Bolsa de empleo: Espacio de ofertas laborales y practicas simuladas

M S M S S GG | . b o o = m

[ Ve
Formaclgn www.uai.edu.ar
_____ para el trabajo e e e - - - -
s UA [ 2025 ]



erta 4
poierta n,
o,

Requisitos:

Para conectarse a clases virtuales, se recomienda tener un

. . PC con procesador de doble nucleo de 2 GHz o superior,
« Titulo secundario.

« Copia del DNI.
« Capacitacion uso de la plataforma (obligatorio).

4GB de RAM, y una conexién de internet de al menos 20
Mbps. También es importante tener una camara web y

micréfono para participar.

¢Qué es un APM?;

El Agente de Propaganda Médica es un profesional especializado en la promocién y comercializacion
de productos farmacéuticos, dispositivos médicos y otros servicios de salud a profesionales del sector
sanitario, como médicos, farmacéuticos y otros especialistas.

Matricula habilitante:

El certificado de aprobaciéon del curso permite obtener la Matricula Profesional Habilitante de Agente
de Propaganda Médica en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires y en la Provincia de Buenos Aires.

Dirigido a:

Personas que busguen capacitarse especialmente para una tarea especifica en un area industrial atrac-
tiva como lo es la Industria Farmacéutica. Universitarios o profesionales recibidos trabajen o no en esta
industria y que deseen explorar otras areas de actividad.

Aran69|es*‘ (En caso de haber percibido una bonificacion del 100% de la matricula, se debera abonar la
® ler cuota de la actividad al momento de inscribirse para hacer efectiva dicha bonificacién)

Externos:

Matricula: $ 100.000.-

17 cuotas

Cuotala 5 $45.500.-
Cuota 6 a 10 $64.500.-
Cuota 11 a 17 $95.500.-

COMUNIDAD UAI - SOCIOS CLUB NACION - SOCIOS CLARON 365 - INSTITUCIONES CON CONVENIO
DE INTERCAMBIO SOCIALES:

Matricula: $ 100.000.-

17 cuotas

Cuotala 5 $38.500.-

Cuota 6 a 10 $52.500.-

Cuota 11a 17 $78.000.-

* Derecho de examenes recuperatorios: 50% de la matricula vigente sin descuentos.
Nota: En caso de solicitar la baja antes del inicio de la cursada, no se reintegran los montos
abonados.
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Reglamento interno

Articulo 35: Modificacion de los aranceles: La Universidad se reserva el derecho de modificar los
aranceles de acuerdo a los incrementos que se produzcan en su estructura de costos y/o nuevos
impuestos o contribuciones que pudieran afectar a la actividad con los limites que, en su caso, pudieran
fijar las autoridades nacionales. Los aranceles especiales y gastos administrativos que fueran
expresados en el presente Reglamento en valores constantes en pesos, sufriran idéntico ajuste al que
se determine para los aranceles de las carreras respectivas.

Modalidad:

Las clases se desarrollardn en forma no presencial. Se utilizara para el desarrollo de las mismas la nueva
plataforma UAI Online ULTRA. Dicha plataforma, que cuenta con el aval de un partner de prestigio
mundial como Blackboard Collaborate, es un completo desarrollo de tipo LMS de multiples
funcionalidades técnicas y pedagdgicas que permiten garantizar un aprendizaje significativo en torno
a cada contenido propuesto y una mejor interaccién con cada uno de los profesores y el equipo de
gestion del curso.

Funciones del APM:

¢ Promocion de Productos: presentar y promocionar productos farmacéuticos o dispositivos médicos
a médicos y otros profesionales de la salud, destacando sus caracteristicas, beneficios y uso adecuado.

¢ Educacion del Cliente: proporcionar informacion cientifica y técnica sobre los productos, ayudando
a los profesionales de la salud a tomar decisiones informadas sobre su uso.

o Establecimiento de Relaciones: construir y mantener relaciones sdélidas con los profesionales de la
salud, actuando como un enlace entre la empresa farmacéutica y los médicos.

e Investigaciéon de Mercado: realizar investigaciones sobre el mercado y la competencia, identificando
tendencias y oportunidades para mejorar la estrategia de ventas.

e Cumplimiento Normativo: asegurarse de que todas las actividades de promocién cumplan con la
legislacion y los codigos de ética del sector farmacéutico.

o Asistir a Eventos Médicos: participar en conferencias, feriasy otros eventos relacionados con la salud
para promover productos y expandir la red de contactos.

e Informe de resultados: hacer seguimiento de las ventas y proporcionar informes a la empresa sobre

el rendimiento en el mercado.
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Beneficios de formarse como profesional:

e Conocimiento especializado: adquirirds conocimientos profundos sobre productos farmacéuticos, el
mercado de la salud y la legislaciéon relacionada, lo que te permitird desempenarte con confianza en el

campo.

¢ Habilidades de comunicacién: desarrollards habilidades clave de comunicacién y negociacién para
interactuar de manera efectiva con profesionales de la salud y otros actores del sector.

e Técnicas de ventas efectivas: aprenderds estrategias de venta especificas para el sector médico,
aumentando tu capacidad para presentar productos de manera persuasiva.

e Construcciéon de relaciones: te capacitards para establecer y mantener relaciones sélidas con
médicos y otros profesionales de la salud, lo que es esencial para el éxito en la propaganda médica.

o Adaptabilidad al mercado: obtenerds herramientas para adaptarte a las tendencias cambiantes del
sector salud, permitiéndote anticipar y responder a las necesidades del mercado.

¢ Reconocimiento profesional: un curso profesional te brinda una certificacién que puede facilitar tu
insercion laboral y aumentar tu credibilidad ante empleadores y clientes.

¢ Networking: tendras la oportunidad de conectar con otros profesionales del sector y potenciales
empleadores, lo que puede abrir puertas a nuevas oportunidades laborales.

« Etica y responsabilidad: aprenderas sobre la ética en la propaganda médica, lo que te ayudara a
actuar con integridad en todas tus interacciones profesionales.

e Desarrollo personal: el curso fomentara habilidades como la resiliencia, la empatia y la autoconfianza,
esenciales para cualquier carrera profesional.

e Perspectiva del sector salud: te familiarizards con el funcionamiento del sistema de salud, lo que te
permitird comprender mejor el papel que juega la propaganda médica en la atencién al paciente.
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: Estos beneficios te prepararan para una carrera exitosa como agente de propaganda médica,

: permitiéndote contribuir de manera significativa al sector de la salud.
\
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Objetivos del curso:

Capacitar a las personas que deseen ingresar a trabajar dentro del &mbito de la salud: laboratorios,
droguerias y distribuidoras; institutos de ortopedia, centros radiolégicos y radioterapicos; laboratorios
de productos odontoldgicos o nutricionales; laboratorios de analisis clinicos, entidades de medicina
prepaga y otros ambitos del mercado de la salud.

Diseio curricular:

La cursada esta diseflada de la siguiente forma:

¢ Una semana se ciclo de seminarios complementarios: en los cuales se abordaran habilidades
gerenciales, fundamentales para la complementacion de la formacién técnica.

e 16 semanas de formacioén técnica especifica; donde se abordarg, tres médulos por semestre:

Psicologia y Marketing.

Sistema de Salud.

Médulo Médico II.

Técnicas de Ventas.

El APM Profesional.

Médulo Médico lil.

Marketing Farmacéutico.

Comunicacién y Negociacion.

Médulo Médico I.
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Nota: El orden de las asignaturas no conlleva un régimen de correlatividades. Por lo tanto el alumno puede
cursar las materias sucesivas sin el requisito excluyente de haber aprobado la anterior. Sin embargo, almomento
del egreso debe contar con el 100% de materias aprobadas para recibir el certificado correspondiente.
P p———_
¢ Una semana de formacion complementaria: en la cual se llevardn a cabo talleres, charlas sobre
habilidades blandas y practicas simuladas de visitas médicas y practicas de entrevistas.

Desarrollo de contenidos:

Psicologia y Marketing

Aportes de la psicologia. Atencién, percepcion, motivacion y comportamiento del consumidor.
Personalidad. Habilidades sociales. El proceso de toma de decisiones en productos de la industria
farmacéutica. Diferencias del proceso de decisién de compra.

Sistema de Salud

Las Instituciones de Salud y las Asociaciones Médicas. El Sistema de Salud en Argentina. Politicas en Salud. El
Sistema de Salud y Los Laboratorios. Contextos de trabajo del APM. Caracteristicas Geograficas: poblacion,
organizacién a nivel regional y nacional. Subsistemas Publico, Obras sociales, y Privado. Marco Juridico.
Vademécums. Inclusion de un producto. El Financiamiento y el Gasto en la Salud. Gestion del Cuidado de la Salud.
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Médulo Médico Il

Farmacologia General. EI Aparato Digestivo. Farmacologia del Aparato Digestivo. Aparato Urinario.
Farmacologia del Aparato Urinario. Sistema Enddécrino. Farmacologia del Sistema Enddcrino. Terapias
Hormonales Y AAS. Aparato Reproductor.

Técnicas de Ventas

La visita médica actual. Nociones fundamentales del proceso de ventas. Planificacion del proceso de
ventas. Estructuracion y presentacion de la propuesta de ventas. Conocimiento del meédico, la
contenencia y el producto. Conocimiento de la Compafia. De planificacién y organizacion. Lenguaje
corporal. Manejo de objeciones.

El APM Profesional

Contexto de la actividad. El laboratorio. El médico. Productos Bajo Receta, de Venta Libre Genéricos. El
APM Como Agente de Salud. Vademécum. Planificacidén. Asignacién y gerenciamiento de zona.
Identificacion de los Médicos de Referencia

La Tarea del APM en el Laboratorio. Planificaciéon - Planillas - Informes — Supervision. Comunicaciéon
Institucional (intra laboratorio).

La Funciéon Promocional. Las Muestras y su Administracion. La Relacién con los Colegas de la
Competencia.

La "Venta" Del APM: Negociacion con el Médico.

La "Venta" Del APM: Negociacién con Las Instituciones.

El Visitador de Farmacia.

Médulo Médico Il
Farmacologia General. El sistema nervioso. Farmacologia del sistema nervioso. Obesidad. Neoplasias.
Antimicrobianos.

Marketing Farmacéutico

Definiciéon de Marketing. Distintos tipos de Marketing. Diferencias entre productos RX; OTX y OTC.
Segmentacion y posicionamiento. Interaccion del Marketing con otras areas de la compania.
Marketing y gestién. Planeamiento estratégico. Formacion del precio salida laboratorio. Distintos
modelos de consumidor. Marketing Mix. El Consumidor y el Proceso de Compra. El agente de
propaganda médica: tareas y responsabilidades. La Entrevista Médica. Definicion de Muestra Médica.
Auditorias Médicas. Auditorias en Farmacias. El Marketing y la Farmacias. Clientes. Plan de negocios.

Comunicacién y Negociacion

Definiciéon de Comunicacion. Los roles en la comunicacion. La comunicaciéon en la visita médica.
Definicion de Negociacion. Tipos de Conflicto. Principios Basicos. Tacticas Defensivas. Concesion sin
Riesgos. Poder de Negociacion. Defensa contra el Poder. Conclusiones. Etapas de la Negociacion. Plan
de Accién. Técnicas especificas. Comportamiento y valores. Estilos de negociacion.
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Médulo Médico I.
Citologia e histologia. Sistema osteoarticular. Conceptos Generales. Farmacologia Aines. El sistema
circulatorio. Farmacologia del sistema cardiovascular. El sistema respiratorio. Farmacologia del sistema

respiratorio.

Modalidad de cursada:

Primer cuatrimestre de cursada: el 04 de agosto de 2025 al 14 de diciembre de 2025.

Etapa I: lera semana: (del 04 de agosto 2025 al 09 de agosto de 2025).
SEMINARIOS ESPECIALES DE COMPETENCIAS GERENCIALES.

Etapa Il: 2da a 177ma semana: (11 de agosto de 2025 al 29 de noviembre del 2025).
Cursos Regulares (en virtud del dia de cursada).

Etapa llI: 18va semana: (1 de diciembre de 2025 al 06 de diciembre de 2025).
ACTIVIDADES PRACTICAS Y SEMINARIOS COMPLEMENTARIOS.

Segundo cuatrimestre de cursada: del 16 de marzo de 2026 al 18 de julio de 2026.

Etapa I: Tera semana: (16 de marzo de 2026 al 22 de marzo de 2026).
SEMINARIOS ESPECIALES DE COMPETENCIAS GERENCIALES.

Etapa Il: 2da a 17ma semana: (23 de marzo de 2026 12 de julio del 2026).
Cursos Regulares (en virtud del dia de cursada).

Etapa lll: 18va semana: (13 de juliode 2026 al 18 de julio de 2026).
ACTIVIDADES PRACTICAS Y SEMINARIOS COMPLEMENTARIOS.

Tercer y ultimo cuatrimestre de cursada: del 03 de agosto de 2026 al 05 de diciembre de 2026.

Etapa I: Tera semana: (del 03 de agosto de 2026 al 08 de agosto de 2026).
SEMINARIOS ESPECIALES DE COMPETENCIAS GERENCIALES.

Etapa lI: 2da a 17ma semana: (10 de agosto de 2026 al 28 de noviembre de 2026).
Cursos Regulares (en virtud del dia de cursada).

Etapa lll: 18va semana: (30 de noviembre de 2026 al 05 de diciembre de 2026).
ACTIVIDADES PRACTICAS Y SEMINARIOS COMPLEMENTARIOS.
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Docentes:

Equipo de docentes conformado por profesionales.

Contacto:

uai.extension@uai.edu.ar E-MAIL
Envianos un mensaje en WhatsApp:

+ 54 9 11 5594 9903

+ 54 9112660 3030
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