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Desde cualquier parte del mundo

;Por qué hacer el
Programa Key
Account Manager

(KAM) Hospitalario
online?

Contenido creado por lideres para
futuros lideres

Clases grabadas en formato de
maxima calidad

Profesorado inigualable formado por
profesionales de éxito en el sector
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Director del Programa
José Marcos Catalan

Country Head of Trade Management & Revenue en Sanofi

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 Direccion 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 Espaia
y Portugal en Sanofi-Aventis.

;A quién va dirigido el
Programa KAM online?

Dirigido a quienes quieran desarrollar una carrera

profesional de éxito en la Industria Farmacéutica y
Biotecnoldgica, asi como a profesionales del sector
que deseen reorientar su trayectoria hacia el rol de
gestor de cuentas hospitalarias (KAM Hospitalario).

® Este Programa NO incluye practicas

® Talento-EPHOS se reserva el derecho
de admision de alumnos
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Metodologia del Programa KAM online

Descubre la metodologia del Programa KAM que potenciara tus habilidades estratégicas y
comerciales en el ambito hospitalario y sanitario.
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Clases grabadas con profesionales de éxito
Los profesores son grandes profesionales en activo en
el sector farmacéutico y biotecnoldgico, que te
ofrecerdn conocimientos, experiencias y su propia
visién sobre sus areas de competencia y el sector.

Casos practicos

Algunas clases incluyen casos practicos que deberas
resolver y de los que recibiras feedback por parte del
profesor.

Mentoring

El director del Programa (Marcos Catalan) tendra una
sesion de mentoring en streaming con cada alumno
que lo requiera.

<L

05

Test de conocimientos

Las clases llevan aparejadas un test para
afianzar los conocimientos de la materia
impartida.

Tutorias

@ El director del Programa atendera las

dudas y preguntas del alumno en un
breve espacio de tiempo.
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Temario y profesorado

El profesorado del Programa Key Account Manager (KAM)
L ] . . . " ”
— Hospitalario Online es excepcional. Reline a destacados
— lideres del sector farmacéutico y sanitario con expertos

profesionales en las materias impartidas.

O 1 OBJETIVOS Y NECESIDADES

DE UN HOSPITAL
Comprenderas cdmo se estructuran los hospitales y cuadles
son sus principales necesidades. Aprenderas a identificar

objetivos estratégicos clave y a alinear la gestién del Por José Fco Soto Bonel.
medicamento con las prioridades hospitalarias. Presidente de SEDISA.

GESTION DEL MEDICAMENTO
EN EL HOSPITAL

Conoceras los procesos de gestion y logistica del

medicamento dentro del entorno hospitalario. Aprenderas a Por Amelia Sanchez Guerrero.
coordinar la distribucion, el almacenamiento y el uso racional Jefa del Servicio de Farmacia del
de los farmacos, garantizando eficiencia y seguridad. Hospital Puerta de Hierro, Madrid.

CONTR'ATACION PUBLICA
EN EL AMBITO SANITARIO

Adquiriras los conocimientos necesarios sobre los Por José Maria Gimeno.
procedimientos de contratacion publica en hospitales. Catedrético de Derecho
Aprenderas a manejar pliegos, licitaciones y regulaciones que Administrativo en la Facultad
rigen la adquisicion de medicamentos y suministros. de Zaragoza.



CASOS PRI-'\C'I"ICOS’ DE
CONTRATACION PUBLICA EN
EL AMBITO SANITARIO

Aplicaras lo aprendido en situaciones reales de contratacion
hospitalaria. Analizards casos practicos que te permitiran
entender la toma de decisiones y las estrategias mas
efectivas en el sector publico.

0 5 EL KAM.
HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Desarrollaras las competencias clave de un Key Account
Manager (KAM) en hospitales. Aprenderas técnicas de
comunicacion, negociacién y gestion de relaciones con
stakeholders estratégicos.

CATEGORIZA(’:I()N Y
PLANIFICACION DE
CUENTAS ESTRATEGICAS

Aprenderas a segmentar y priorizar cuentas hospitalarias
segun su potencial y relevancia. Disenaras planes
estratégicos personalizados que maximicen oportunidades
de negocio y valor para el hospital.

NEGOCIACION Y DEFENSA
DEL PRECIO

Te especializaras en estrategias de negociacién y defensa del
precio de medicamentos en hospitales. Aprenderas a
argumentar valor, manejar objeciones y conseguir acuerdos
beneficiosos para ambas partes.

e
talento “ EPHOS

8

Por José Ramon Chavarri.
Director General de Acobur
Asesores.
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Por José Marcos Catalan Ruiz.
Country Head of Trade
Management & Revenue en Sanofi.

Por Marc Arranz.
Franchise Head Thrombosis
Iberia at Sanofi.

Por Juan Mateo.

Director de la Catedra de
Negociacion y Gestion de
Conflictos de la Universidad
Francisco de Vitoria.



EL KAM: NEGOCIACION
HOSPITALARIA
Y CREACION DE VALOR

Profundizaras en la relacion con hospitales y en cémo crear
valor mas alla del precio. Aprenderds a desarrollar
estrategias que fortalezcan la colaboracién y la fidelizacién
de cuentas clave.

ESTRATEGIA DE
PRESENTACION DE OFERTAS

Aprenderas a disefiar y presentar ofertas hospitalarias de
manera efectiva. Dominaras la estructuracion de propuestas,
argumentacion y técnicas de persuasion adaptadas al sector
sanitario.

1 O CASOS PRI-'\(’ZTICOS DE
NEGOCIACION HOSPITALARIA

Aplicaras todos los conocimientos adquiridos en situaciones

reales de negociacion hospitalaria. Analizaras casos practicos

que te permitiran mejorar tus habilidades de estrategia,
comunicacion y cierre de acuerdos.
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Por José Marcos Catalan Ruiz.
Country Head of Trade
Management & Revenue en Sanofi.

Por Miguel Angel Garcia Sanchez.
Gerente Regional Hospitales y
Market Access en Merck.

Por Miguel Angel Garcia Sanchez.
Gerente Regional Hospitales y
Market Access en Merck.



INSTITUCIONES COLABORADORAS
CUHMED uLcC ndustria @

Centro Universitario HM Hospitales barcelona
e ISPE.

Tecnologia
Sanitaria

farma

@ Universidad
CamllanseCeIa
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de Ciencias de la Salud de la UCIC

A amife

ASOCIACION DE MEDICINA

@ FEBiotec & BioSim

< <ISDI>
DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA
AEPTATANEEE 1 |

Fundacion
Universidad-Empresa

SOCIEDAD ESPANOLA DE
INGENIERIA BIOMEDICA

EMPRESAS COLABORADORAS
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Masteres de VERDAD

info@talento-ephos.com
talento-ephos.com

Siguenos en:
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