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;Por qué hacer el Programa Online
“Key Account Manager (KAM) Hospitalario”?

En los ultimos aios se estan produciendo importantes cambios en la dinamica de las palancas clave que
aseguran un adecuado y sostenible acceso de las soluciones terapéuticas a los pacientes. Por ley y desde el
2007, las innovaciones terapéuticas han de ser comercializadas en Espafia via canal hospitalario de forma
exclusiva; el motivo no es otro que la reduccion del gasto farmacéutico. En el resto de Europa este canal esta
solo destinado a aquellas terapias que precisen especiales necesidades médicas.

Esto ha convertido al acceso hospitalario en un punto critico. Asi mismo, los procesos de centralizacién de
compras, que estan en continua evolucién en todas las Comunidades Auténomas, han propiciado que el
poder de negociacidn de las cuentas hospitalarias haya crecido de forma exponencial, y la profesionalizacion
en los procesos de compra se ha incrementado.

Esto obliga a las companias farmacéuticas a buscar perfiles mucho mas capacitados en el concepto “Key
Account Management’, con habilidades mas especificas y vision mas estratégica. El acceso hospitalario ha
pasado de ser una actividad relacional a una relacion mucho més préctica, con un ente, la cuenta, gestionada
por varios decisores y con criterios pragmaticos.

En este programa te ayudamos a entender y a capacitarte para este rol, el KAM hospitalario, de importancia
creciente, para asegurar una relacion sostenible de las companias y las cuentas hospitalarias con los decisores
y pagadores.
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El Programa que dara impulso a tu carrera
profesional en la Industria Farmacéutica

@ Desde cualquier parte del mundo
@ Contenido hecho por lideres para futuros lideres
@ Clases grabadas en formato de maxima calidadde imagen y sonido

@ Un profesorado inigualable formado por grandes profesionales de éxito en el sector

objetivos

@ Conocer los nuevos procedimientos de compra, las personas responsables y las estrategias autonémicas
en relacion al posicionamiento de farmacos.

o

Ser capaz de proponer modelos innovadores de propuestas comerciales que satisfagan las necesidades
de los pagadores.

Aprender técnicas de negociacion eficaces y gestionar procedimientos de compra y public procurement.
Conocer las necesidades y prioridades de una cuenta hospitalaria.

Aprender como se elabora y ejecuta un plan estratégico de cuenta con vision integral.

O 000

Saber gestionar con eficacia y eficiencia la introduccion de productos de alto impacto en guias terapéuticas
y protocolos.

o

Segmentar y priorizar los centros y decisores en los que desarrollara su actividad.

@ Ser capaz de proponer a la Direccion un plan estratégico de gestion de cuentas clave del ambito sanitario
que desean desarrollar una carrera profesional en este area.



Director del Programa

José Marcos Catalan

Country Head of Trade Management at Sanofi. Gerente Nacional de Acceso Hospitalario,
Tenders y Sanidad Privada de Sanofi. Bioquimico (Univ. de Murcia). MBA (Columbus IBS).
Master en Direccién Comercial (Univ. Pontificia de Comillas). Master en Direccién de
Marketing (ICADE). Fue Gerente Nacional de Ventas, Human Resources Sales Force Manager
(Spain) y HR Business Partner Comercial BU’s Espafia y Portugal en Sanofi-Aventis.

metodologia :::

@ Clases online de alta calidad con profesionales de éxito

Los ponentes del programa son todos profesionales de éxito en la industria healthcare y/o en las Administraciones
Sanitarias. Es un lujo poder recibir la visiéon de todos ellos en un solo programa.

¢A quién va dirigido?

Profesionales de la Industria Farmacéutica que desean reorientar su carrera hacia la posicion de KAM Hospitalario.
Delegados Comerciales, Visitadores Médicos, Delegados de Hospitales, Product Specialist, Delegados Cientificos,

Delegados de Farmacias, Responsables de Cuentas, KAM’s, Jefes Regionales de Ventas, Gerentes de Area.
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01

OBJETIVOS Y NECESIDADES EN UN HOSPITAL

02

GESTION DEL MEDICAMENTO EN UN HOSPITAL

03
CONTRATACION PUBLICA EN EL AMBITO
HOSPITALARIO

04
CASOS PRACTICOS DE CONTRATACION PUBLICA
EN EL AMBITO HOSPITALARIO

05

EL KAM. HABILIDADES Y COMPETENCIAS

06
CATEGORIZACION Y PLANIFICACION DE
CUENTAS ESTRATEGICAS

07

NEGOCIACION Y DEFENSA DEL PRECIO

08

EL KAM. NEGOCIACION HOSPITALARIA Y
CREACION DE VALOR

09

ESTRATEGIA DE PRESENTACION DE OFERTAS

10
CASOS PRACTICOS DE NEGOCIACION
HOSPITALARIA




El profesorado del Programa Online "Key Account Manager (KAM) Hospitalario" es
excepcional. Relne a destacados lideres del sector farmacéutico y sanitario con
expertos profesionales en las materias impartidas.

Este equilibrado claustro permite al alumno:

Adquirir los conocimientos y competencias necesarias para poder
I—g desempenar con éxito el rol de Key Account Manager(KAM)
hospitalario en Espafa.

* Conocer de primera mano las visiones y experiencias de los
propios expertos.

Q Aprender a disenar una estrategia de negociacion y acceso
hospitalario.
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JOSE MARIA GIMENO
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JOSE MARCOS CATALAN RUIZ

Country Head of Trade Management
& Revenue en Sanofi.

MARC ARRANZ

Franchise Head Thrombosis Iberia at Sanofi.

JUAN MATEO

Fundador y Director Instituto Superior de
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JOSE MARCOS CATALAN RUIZ

Country Head of Trade Management
& Revenue en Sanofi.

MIGUEL ANGEL GARCIA SANCHEZ

Gerente Regional Hospitales
y Market Access en Merck.

MIGUEL ANGEL GARCIA SANCHEZ

Gerente Regional Hospitales
y Market Access en Merck.



informacion
general

¢{CUANDO SE IMPARTE EL PROGRAMA?

@ Cuando tu quieras.
@ Las clases estan grabadas en formato de maxima calidad y podras verlas cuantas veces quieras, y a tu ritmo.
@ Los profesores atenderan tus preguntas y dudas en un breve espacio de tiempo.

DOBLE TITULACION

@ Titulo entregado por la Universidad Camilo José Cela.
@ Titulo entregado por Talento-EPHOS.

PRECIO DEL PROGRAMA
1.950 €.

*Todos los antiguos alumnos de Talento-EPHOS tendrdn un descuento del 15% en cualquier mdster o programa.

RESERVA DE PLAZA Y PAGOS
Pago de reserva de plaza: 950€ (cuando el candidato es aceptado).
Segundo Pago: 1.000€ (antes de comenzar el programa).
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Campus Madrid Jovenes Talentos

Universidad Camilo José Cela
Juan Hurtado de Mendoza, 4
28036 Madrid

T.(+34)91 79166 12

. info@talento-ephos.com

Oficinas AZCA Universitat Internacional
Paseo de la Castellana, 79 - 72 de Catalunya

28046 Madrid C.delalmmaculada, 22
T.(+34) 917916612 08017 Barcelona

T. (+34) 93 496 57 05
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