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PRESENTACIÓN

La asignatura hace referencia al seguimiento del medicamento una vez que este se 
encuentra en el mercado. Se estudian diferentes técnicas de marketing, de la mano de 
profesionales del sector farmacéutico y orientadas a dar una visión general del marketing 
empleado en las industrias farmacéuticas. Pretende informar a los alumnos de la situación 
del mercado farmacéutico actual, de las posibilidades y perspectivas de la publicidad y la 
información de los medicamentos en el mercado nacional y mundial.

Título: Marketing and product data analytics
Módulo y materia de la asignatura: Módulo III: Innovación y gestión en la 
industria farmacéutica. 
ECTS: 1 ECTS
Curso, semestre: 2º Semestre
Carácter: Obligatoria
Profesor responsable de la asignatura: Katherine Rice
Profesores: Angel Pérez Agenjo (Transcendent), Katherine Rice (Laboratorios 
Cinfa).
Idioma: inglés
Materia: Estrategia de negocio.
Horario: VER CALENDARIO
Aula: 10, edificio biblioteca de ciencias

COMPETENCIAS

CB7.  Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de 
resolución de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos más 
amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio.

CB9. Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones 
últimas que las sustentan a públicos especializados y no especializados de un modo claro y 
sin ambigüedades.

CG2. Trabajar formando parte de equipos multidisciplinares y colaborar con otros 
profesionales del área.

CE7. Conocer las técnicas de gestión y dirección de personas, así como de desarrollo de 
negocio, que les permitan liderar actividades en empresas farmacéuticas, proyectos de 
investigación o grupos de investigación.

PROGRAMA

Marketing farmacéutico de productos innovadores 

 Ángel Pérez Agenjo

Fundador y Socio Director. Trascendent

https://calendar.google.com/calendar/embed?src=c_1f539992fc886de3f8aefe6cf1d5358ac4b7bab9a0450d6f4003afefe1c24b39%40group.calendar.google.com&ctz=Europe%2FMadrid
https://calendar.google.com/calendar/embed?src=c_1f539992fc886de3f8aefe6cf1d5358ac4b7bab9a0450d6f4003afefe1c24b39%40group.calendar.google.com&ctz=Europe%2FMadrid


 

El marketing en la cadena de valor de una compañía farmacéutica.
Estructuras de marketing en multinacionales.
Puestos en un departamento de marketing, definición, responsabilidades y 
conexiones con otras funciones.
Transición del plan clínico al plan comercial.
Planificación, ejecución y medición.
Preparación previa al lanzamiento
Acceso
Lanzamiento de nuevos productos
Comercialización y seguimiento
Actividades de marketing
Off-line
On-Line
3 Ps (Patients, Physicians, Payers)
Actividades de Información y Comunicación a médicos y payers. 
Programas de adherencia al tratamiento
Casos de éxito y fracasos en marketing de productos innovadores

Marketing Consumer Healthcare 

Katherine Rice

Responsable de Marketing - Innovation. Lab. Cinfa

MODULO 1: Marketing

Que es Marketing. Los 4 Ps. Cuáles son sus funciones. Interacción con el resto de la empresa. 
El Marketing Plan. Comunicación B2B.

MODULO 2: Campaña de publicidad – B2C

La importancia de Brand Coding. El proceso de desarrollo de publicidad, consumer insights, 
investigación cuali y cuanti, posicionamiento de la marca/producto, proceso de producción y 
post producción, gestión de presupuesto.

MODULO 3: Innovación

Como definir tu audiencia. Casos de innovación de otros mercados. La innovación aplicada a 
medicamentos OTC, casos reales. Casos de switch.

MODULO 4: Branding y Packaging

El proceso de desarrollar una nueva marca.

El proceso de desarrollar un nuevo packaging.

Como se define un buen packaging

Casos reales.

MODULO 5: Investigación de mercado

 Explicar la gran variedad de diferentes técnicas de investigación que existen.



Cuando aplicar cada uno de ellos en el entorno de Marketing

Como actuar desde Marketing con los findings. 

ACTIVIDADES FORMATIVAS

La metodología didáctica de la asignatura se fundamenta trabajo en equipo, con un briefing 
previo a las clases donde cada equipo tiene que preparar un proyecto – cada grupo con un 
objetivo diferente. Además hay una sesión práctica de visita a los Laboratorios CINFA.

Actividades formativas (1 ECTS x 25 = 25 h.)  El curso se ha organizado en dos bloques de 
clases presenciales con un enfoque eminentemente práctico.

Clases presenciales teóricas (14 horas- 0,56 ECTS). Cada día se impartirá un 
bloque con un ponente especialista del área diferente en forma de clase 
magistral con presentación desde Power Point, visionado de vídeos, manejo de 
material de promoción...
Clase presencial práctica (4 horas- 0,16 ECTS). Visita guiada por las instalaciones 
de los laboratorios CINFA y charla sobre Marketing relacional.
Clases no presenciales (7 horas- 0,28 ECTS). Estudio personal del alumno.

EVALUACIÓN

CONVOCATORIA ORDINARIA

Productos innovadores:

Asistencia a clase y participación activa 60%
Caso práctico 40%

Consumer Healthcare: evaluación de los proyectos de cada equipo

Proyecto caso práctico 50%
Se valorará la asistencia a clase con participación activa (50%)

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA

Los alumnos que no aprueben en la convocatoria ordinaria (puntuación mínima 
de 5 sobre 10), deberán volver a realizar un examen con las mismas 
características anteriormente citadas en la convocatoria ordinaria.

HORARIOS DE ATENCIÓN

Mediante cita previa:

Ángel Pérez Agenjo (Transcendent): perezagenjo@gmail.com 

mailto:perezagenjo@gmail.com


Katherine Rice (Laboratorios Cinfa): kricei@cinfa.com 

 

BIBLIOGRAFÍA

Toda la documentación actualizada y necesaria para la realización de esta asignatura será 
proporcionada con antelación al comienzo de la misma. El alumno dispondrá de las 
presentaciones a través del área interna de Contenidos del ADI. Las Fuentes bibliográficas y 
páginas web se irán aportando a lo largo del curso.

Biblioteca |  | Biblioguías Unika

mailto:aoficialdegui@cinfa.com
http://www.unav.edu/web/biblioteca
https://www.unav.edu/web/biblioteca/biblioguias
https://biblioguias.unav.edu/unika?_ga=2.227803741.1925152828.1686127106-591737929.1681804749

