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duracién total: 300 horas horas telefc
precio: 0 €~

modalidad: Online

* hasta 100 % bonificable para trabajadores.
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Postgrado en Técnica
descripcién

Si tiene interés sobre el entorno de la gestion de farmac
relacionadas con la venta este es su momento, con el P
podra adquirir los conocimientos esenciales para desenr
en materia de nuevas tecnologias o los cambios de rela
comunicativas, de organizacién y gestion especificas. #
entre el vendedor y el cliente resulta trascendental, de u
ambos se puede llegar a una situacion 6ptima, es decir,
partes. Por ello con este Curso aprendera los términos ¢
técnicas de venta a realizar en este sector.
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a quién va dirigido

Todos aquellos trabajadores y profesionales en activo q
conocimientos técnicos en este area.
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objetivos

- Gestionar y dirigir una oficina de farmacia.

- Estudiar los aspectos administrativos y organizativos ir
profesion.

- Gestionar correctamente la documentacién sanitaria.

- Conocer las herramientas necesarias para realizar une
- Fomentar las caracteristicas del buen vendedor.

- Estudiar la psicologia del consumidor y la del propio ve
- Desarrollar (o afianzar) ciertos conocimientos relacion:
- Mejorar el servicio y atencion al cliente.

- Desarrollar numerosas habilidades sociales que nos a
- Conocer cémo actuar como buenos vendedores en la“
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para qué te prepara

Este Postgrado en Técnicas de Venta en Farmacia le pt
desde el punto de vista del consumidor como del vende
servicio o la atencion al cliente y como podemos influir (
compra. Ademas conocera los aspectos fundamentales
de venta.

salidas laborales

Comercial farmacéutico / Dependientes de farmacia / Gi
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titulacion

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte
Oficial que acredita el haber superado con éxito todas le
el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la du
alumno, el nivel de aprovechamiento que acredita que €
firmas del profesor y Director del centro, y los sellos de |
recibida (Instituto Europeo de Estudios Empresariales).

www.formacioncontinua.eu informacion



Postgrado en Técnica

INSTITUTO EUROPEO DE EST

‘como centro de Formacion acreditado para la im
EXPIDE LA SIGUIENTE

NOMBRE DEL A
con D.NLL XOOKXX ha superado los

Nombre de la Acc

de XXX horas, perteneciente al Plan de Formac
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado cor

Con una calificacion de ¢

Y para que conste expido la pre
Granada, a (dia) de (m
La direccion General

MARIA MORENO HIDALGO Sellc

forma de bonificacion
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‘UDIOS EMPRESARIALES
Centro de Farmacién
=0 o . o Superior de POSTGRADO
iparticion a nivel nacional de formacion
{ TITULACION UUGHOL)
\LUMNO/A
5 estudios correspondientes de

ion Formativa

ion INESEM en la convocatoria de XXXX
1 namero de expediente JXXXX- JXOCKK-XOOCXOOK

SOBRESALIENTE

isente TITULACION en
es) de (afio)

Firma del alumnola

> MNOMBRE DEL ALUMNO/A

@S

matriculas: 958 050 240 fax: 958 050 245
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- Mediante descuento directo en el TC1, a cargo de los :
mes a la Seguridad Social.
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metodologia

El alumno comienza su andadura en INESEM a trav
metodologia de aprendizaje online, el alumno debe avai
itinerario formativo, asi como realizar las actividades y a
del itinerario, el alumno se encontrara con el examen fin
minimo del 75% de las cuestiones planteadas para podt

Nuestro equipo docente y un tutor especializado har
todos los progresos del alumno asi como estableciendo
consultas.

El alumno dispone de un espacio donde gestionar tc
Secretaria Virtual, y de un lugar de encuentro, Comunid
aprendizaje que enriquecera su desarrollo profesional.
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materiales didacticos

- Manual teodrico 'Gestion y Direccidon de Oficinas de F:

- Manual tedrico 'Psicologia y Técnicas de Venta - Vol

- Manual tedrico 'Psicologia y Técnicas de Venta - Vol
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INESEM
FonmACION
CoNTINUA EU

www.formacioncontinua.eu informacion



s de Venta en Farmacia

v matriculas: 958 050 240 fax: 958 050 245




Postgrado en Técnica
profesorado y servicio de tutorias
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Nuestro equipo docente estara a su disposicion par:
de contenido que pueda necesitar relacionado con el cu
nosotros a través de la propia plataforma o Chat, Email
un documento denominado “Guia del Alumno” entregad
Contamos con una extensa plantilla de profesores espe
con una amplia experiencia en el ambito docente.

El alumno podra contactar con los profesores y form
como solicitar informacién complementaria, fuentes bibli
Podra hacerlo de las siguientes formas:

- Por e-mail: El alumno podra enviar sus dudas y co
respuesta en un plazo maximo de 48 horas.

- Por teléfono: Existe un horario para las tutorias tel
hablar directamente con su tutor.

- A través del Campus Virtual: El alumno/a puede ¢
del mismo, pudiendo tener acceso a Secretaria, agilizar
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plazo de finalizacion

El alumno cuenta con un periodo maximo de tiempo par
misma duracion del curso. Existe por tanto un calendari
de fin.

campus virtual online

especialmente dirigido a los alumnos matriculados en ct
de inesem ofrece contenidos multimedia de alta calidad
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[ S — B

‘a la finalizacion del curso, que dependera de la
o formativo con una fecha de inicio y una fecha

Jrsos de modalidad online, el campus virtual
y ejercicios interactivos.

fax: 958 050 245

v matriculas: 958 050 240
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comunidad

servicio gratuito que permitira al alumno formar parte de
disfruta de multiples ventajas: becas, descuentos y pron
para aprender idiomas...

revista digital

el alumno podra descargar articulos sobre e-learning, p
articulos de opinidn, noticias sobre convocatorias de op
administracion, ferias sobre formacion, etc.

secretaria
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Este sistema comunica al alumno directamente con nue
de matriculacién, envio de documentacion y solucién de

Ademas, a través de nuestro gestor documental, el alun
sus documentos, controlar las fechas de envio, finalizac
lo relacionado con la parte administrativa de sus cursos
seguimiento personal de todos sus tramites con INESE!

programa formativo

PARTE 1. GESTION Y VEN

UNIDAD DIDACTICA 1. LEGISLACION FARMACEUTIC
1.Introduccion
2.Legislacion General de Sanidad en Farmacia

www.formacioncontinua.eu informacion
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3.Legislacion Farmacéutica sobre Medicamentos

4. egislacion sobre Regulacion de Servicios de Oficin
UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION SANITARIA

1.Estructura del sistema sanitario publico y privado en

2.Tipos de prestaciones

3.Prestacion farmacéutica

4.Niveles del Sistema Nacional y Regional de Salud e

5.Atencion primaria: Oficinas de Farmacia, Servicios fi

6.Centros hospitalarios y socio-sanitarios

7.Servicios de farmacia

8.Distribucién farmacéutica

9.Almacenes farmaceéuticos

10.Laboratorios farmacéuticos

11.0rganizaciones farmacéuticas, colegios profesional

12.Legislacién vigente aplicada al ambito de actividad

13.El personal auxiliar de farmacia. Funciones
UNIDAD DIDACTICA 3. GESTION DE CONTROL Y AL}

1.Almacén de productos farmaceéuticos y parafarmacé

2.Funciones del almacén

3.Normas de seguridad e higiene en almacenes sanit:

www.formacioncontinua.eu informacion
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4.Tipos de articulos almacenados, sistema de almace

5.Gestion de stocks

6.Valoracion de existencias: inventarios, elaboracion ¢

7.Cédigos farmacéuticos identificativos de los medicai

8.Aplicaciones informaticas de gestion y control de alr
UNIDAD DIDACTICA 4. GESTION DE EMISION Y RECH

1.Documentacion y herramientas en operaciones de ¢
notas de abono, hojas de devoluciones

2.Adquisicién de productos: elaboracion y recepcion d

3.Requisitos necesarios en condiciones especiales de

4.Almacenes de distribucion y laboratorios fabricantes

5.Condiciones de devolucién de productos

6.Aplicaciones informaticas para emision y recepcion
UNIDAD DIDACTICA 5. CONDICIONES DE ALMACEN/

1.Estudio basico de la estabilidad de los medicamentc
estabilidad

2.Control de caducidad y conservacion

3.Control del lugar de almacenamiento

4 ldoneidad de conservacion, fotosensibilidad, humed

5.Control de productos que han sufrido modificaciones

www.formacioncontinua.eu informacion
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6.Control de temperaturas de las instalaciones y el fric
los termémetros de maxima y minima
7.Registro grafico de temperaturas
8.Aplicaciones informaticas para control de caducidad
UNIDAD DIDACTICA 6. EL MANTENIMIENTO DE LOS
1.Introduccion
2.Cadena de frio de las vacunas
3.Elementos materiales de la cadena fija
4.Elementos materiales de la cadena movil
5.Controladores de temperatura
6.Indicadores quimicos
7.Estabilidad de las vacunas
UNIDAD DIDACTICA 7. LA DISPENSACION DE LOS M
1.Introduccion a la dispensacion de medicamento
2.Dispensacion de medicamentos sin receta médica
3.Dispensacion de medicamentos con receta médica
4 Especialidades farmacéuticas de dispensacion con |
5.Dispensacion de medicamentos genéricos y sustituc
UNIDAD DIDACTICA 8. GESTION DE COBRO DIFERID
1.0rganismos y entidades aseguradoras que gestiona

www.formacioncontinua.eu informacion
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2.Modalidades vy tipos de aportaciones en la prestacio
3.La receta médica: definicion y ambito; modelos ofici:
producto dispensado; caracteristicas y datos que deben
custodia
4.Facturacion de recetas: normas previas a la facturac
periodo de facturacion, presentacion de la facturacion
5.Aplicaciones informaticas en la facturacion de recetze
UNIDAD DIDACTICA 9. GESTION FARMACEUTICA EN
1.0bjetivos, funciones y estructura del Servicio de Far
2.Adquisicion, recepcion y devolucién de productos er
3.Tipos de almacenes y control de productos
4.Sistemas de distribucion intrahospitalaria de medica
5.Indicadores de garantia de calidad en el servicio de
6.Reenvasado de medicamentos
7.Aplicacion informatica de gestion y distribucion en el
UNIDAD DIDACTICA 10. DOCUMENTACION EN ESTA
1.Documentos y herramientas de control de la dispens
2.Documentos y herramientas de control de la dispens
3.Documentacion en la elaboracion de formulas magis
materias primas, documentacion relativa al material de ¢

www.formacioncontinua.eu informacion
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4.Formulario Nacional

5.Real Farmacopea Espanola

6.Documentos en la dispensacion de férmulas magisti

7.Protocolos de almacenes de distribucién farmacéutic

8.Informacién y documentacion relativas al sistema de
pudieran haber sido causados por los medicamentos

PARTE 2. PSICOLOGIA Y

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO
1.Concepto de mercado
2.Definiciones y conceptos relacionados
3.Division del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO
1.Ciclo de vida del producto
2.El precio del producto
3.Ley de oferta y demanda
4.El precio y al elasticidad de la demanda
5.Comercializaciéon y mercado
6.La marca

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y S
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1.Estudios de mercado
2.Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
3.Tipos de disefio de la investigaciéon de los mercados
4.Segmentacion de los mercados
5.Tipos de mercado
6.Posicionamiento
UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR
1.El consumidor y sus necesidades
2.La psicologia; mercado
3.La psicologia; consumidor
4.Necesidades
5.Motivaciones
6.Tipos de consumidores
7.Analisis del comportamiento del consumidor
8.Factores de influencia en la conducta del consumidc
9.Modelos del comportamiento del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CL
1.Servicio al cliente
2.Asistencia al cliente
3.Informacion y formacion del cliente
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4 Satisfaccion del cliente
5.Formas de hacer el seguimiento
6.Derechos del cliente-consumidor
7. Tratamiento de reclamaciones
8.Tratamiento de dudas y objeciones
UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA
1.Proceso de decision del comprador
2.Roles en el proceso de compra
3.Complejidad en el proceso de compra
4.Tipos de compra
5.Variables que influyen en el proceso de compra
UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA
1.Merchandising
2.Condiciones ambientales
3.Captacion de clientes
4.Disefio interior
5.Situacioén de las secciones
6.Zonas y puntos de venta frios y calientes
7.Animacioén
UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS
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1.Introduccion
2.Teoria de las ventas
3.Tipos de ventas
4.Técnicas de ventas
UNIDAD DIDACTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA
1.El vendedor
2.Tipos de vendedores
3.Caracteristicas del buen vendedor
4.Como tener éxito en las ventas
5.Actividades del vendedor
6.Nociones de psicologia aplicada a la venta
7.Consejos practicos para mejorar la comunicacion
8.Actitud y comunicacion no verbal
UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESION
1.La motivacion
2.Técnicas de motivacion
3.Satisfaccion en el trabajo
4.Remuneracion comercial
UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION
1.Proceso de comunicacion

www.formacioncontinua.eu informacion
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2.Elementos de la comunicaciéon comercial
3.Estructura del mensaje
4.Fuentes de informacion
5.Estrategias para mejorar la comunicacion
6.Comunicacién dentro de la empresa
UNIDAD DIDACTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y |
1.¢,Qué son las habilidades sociales?
2.Escucha activa
3.Lenguaje corporal
UNIDAD DIDACTICA 13. EVALUACION DE Si MISMO.
1.Inteligencias multiples
2.Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoes
3.Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorr
4.Técnicas de afirmacion de la personalidad; la aserti
UNIDAD DIDACTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Introduccion
2.Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional
3.El lenguaje emocional
4.Habilidades de la Inteligencia Emocional
5.Aplicacion de la Inteligencia Emocional a la vida y é;
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6.Establecer objetivos adecuados

7.Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la ¢
UNIDAD DIDACTICA 15. LA VENTA Y SU DESARROLI

1.Metodologia que debe seguir el vendedor

2.Ejemplo de una preparacion en la informacion e inve
UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA Y SU DESARROLI

1.Presentacion

2.Coémo captar la atencion

3.Argumentacién

4.Contra objeciones

5.Demostracion

6.Negociacién
UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION

1.Concepto de negociacion

2.Bases fundamentales de los procesos de negociacic

3.Tipos de negociadores

4.Las conductas de los buenos negociadores

5.Fases de la negociacion

6.Estrategias de negociacion

7.Tacticas de negociacién
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8.Cuestiones practicas de negociacion

UNIDAD DIDACTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. L/
1.Estrategias para cerrar la venta
2.Tipos de clientes; cémo tratarlos

3.Técnicas y tipos de cierre
4.Como ofrecer un excelente servicio postventa
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