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Somos una institucion dedicada a la
ensefianza y pionera en innovacién
pedagogica, que ofrece una formacion
integral Y personalizada con
experiencia internacional que responde
a las necesidades de los perfiles
profesionales actuales y futuros.
Situamos la empleabilidad de los
estudiantes en el centro de nuestro
riguroso sistema educativo, por eso

creamos perfiles profesionales que
respondan a la necesidad de dar
respuesta al reto que plantea la
globalizacion, consiguiendo asi un

caracter tecnologico e internacional.
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NOSOTROS

Nuestro equipo ha sido
capacitado para producir
profesionales responsables
que sean capaces de
contribuir al éxito de las
organizaciones publicas o
privadas. Ademas, ISEIE
ofrece cursos de posgrado
y educacion continua de
calidad internacional, de
acuerdo con una filosofia de
ensefanza que coloca al
estudiante en el centro del
proceso de aprendizaje.

Somos una institucion
dedicada a la enseflanza y
pionera en innovacion
pedagogica, que ofrece una
formacion integral con
experiencia internacional
que responde a las
necesidades de los perfiles
profesionales actuales,
presentes y futuros.




En ISEIE, nos esforzamos por ser lideres
en la educacién en linea, promoviendo
la formacion integral de nuestros
estudiantes y contribuyendo al avance
del conocimiento en el campo
educativo.

Nuestra mision es guiar, inspirar y
apoyar a cada estudiante en su viaje
educativo, preparandolos para
convertirse en agentes de cambio en
un mundo cada vez mas dindmico y
globalizado.

TENER LA MEJOR
EDUCACION

CREAR LOS MEJORES
PROFESIONALES




Proporcionar formacion a todo aquel que
quiera, proporcionando una educa
adaptable a todos los perfiles, eficaz, rigurosa y
sensible a las necesidades especificas de su
contexto educativo.

AUTONOMIA

Al reconocer a nuestra institucion de
educacién superior como una universidad,
ahora contamos con las capacidades
financieras, organizacionales y
administrativas que nos permiten alcanzar
nuestras metas a corto y largo plazo de la
manera mas eficiente posible.

EQUIDAD

Garantizamos la igualdad de
oportunidades y condiciones, luchamos
por la desigualdad de género y cualquier
otro tipo de desigualdad sin discriminacion
por origen, clase social, género, raza, etnia,
orientacion sexual, diversidad profesional.
Por eso llevamos arena a los futuros
profesionales a través del ISEIE que saber
transmitir estos valores a sus seres
queridos.




NUESTROS VALORES

Superacién Continua: Promueve el crecimiento vy
desarrollo constante de todos los miembros de su
comunidad, trascendiendo la mera adquisicion de
conocimiento para alcanzar nuevas metas.

Comunidad Inclusiva: Fomenta un ambiente donde la
diversidad moral y las diferencias son valoradas e
integradas, enriqueciendo la experiencia educativa y
fortaleciendo los lazos entre todos.

Integridad y Aplicacion del Conocimiento: Destaca
que la investigaciéon y la generacidn de conocimiento
deben ir de la mano con la ética y la aplicacion
practica, transformando el aprendizaje en una
herramienta para el progreso y la mejora.




NUESTROS BENEFICIOS

DESARROLLA TU CAPITAL
INTELECTUA

La transicion de carrera que
experimenta un gerente tiene un
impacto directo en la organizacion,
proporcionando a la empresa nuevos

CAPACITE Y RETENGA A SU
GERENTE DE ALTO POTENCIAL

El programa fortalece el vinculo entre la
empresa y los principales gerentes
potenciales, evitando la fuga de
cerebros.

conceptos, estrategias y perspectivas
que conducen a cambios relevantes y
contribuyen aumentar la competitividad

de laempresa.

DESARROLLO CONTINUO DE
HABILIDADES

Se fomenta el desarrollo de las habilidades
directivas de los participantes, con
especial foco en el liderazgo de equipos
multifuncionales.
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:POR QUE ESCOGERNOS?

o1

Buscamos la innovacion desde la
dimension objetiva, procurando

que nuestros programas posean
metodos o servicios hasta ahora
desconocidos y sin precedentes
hasta el momento.

Ofrecemos experiencia

Por la diversidad de contenidos

de los diversos médulos en que se
estructura nuestros programas
disponemos de un amplio panel de
docentes y colaboradores que

provienen de diferentes disciplinas.

03

SEIE

02

Contamos con un equipo bien
entrenado y capacitado para
identificar los riesgos y
oportunidades que permiten la
mejora continua de nuestros
participantes, dando importancia al
desarrollo de programas de
formacion con calidad, sustentado
en la presencia de la innovacion
dentro de la cultura

E organizacional.

JEERA

Potenciamos el

aprendizaje auténomo de
nuestros estudiantes,
mediante el empleo

de herramientas tecnologicas
diversas, la posibilidad de que
nuestros participantes administren
su tiempo y puedan aprender a su
propio ritmo y no traten de asimilar
todo a la vez.
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METODOLOGIA RELEARNING

SEI

Fomentamos el Estudio de Caso con el mejor método de
ensefnanza en linea: Re-Learning. Este programa ofrece los
materiales educativos mejor preparados para profesionales.

Se adapta a su horario y objetivos profesionales, siendo
completamente flexible y acorde a sus necesidades. Dando la
oportunidad de elegir el programa que mejor se adapte a
disponibilidad de cada estudiante.

Generalmente los cursos terminan en 12 meses, luego de ese
tiempo se debe presentar el trabajo final de master.

Los programas ofrecen un modelo educativo innovador que
garantiza ingresos inmediatos y un impacto significativo en el
desarrollo de habilidades y crecimiento profesional.

Materiales de estudio todo el contenido educativo es creado
especialmente para el curso por expertos en el area, disefado
para que el desarrollo educativo sea verdaderamente palpable.




TECNICAS Y
PROCEDIMIENTOS
EN VIDEO

Todo esto, en primera persona, con el
maximo rigor, explicado y detallado para
contribuir a la asimilaciéon y comprensién
del estudiante. Y lo mejor de todo,
pudiéndolo ver las veces que quiera.

RESUMENES
INTERACTIVOS

El contenido se presenta de forma
atractiva y dinamica en archivos

multimedia que incluyen audio, video,
iméagenes.

COMPROBAR Y VOLVER A

COMPROBAR

Mediante actividades evaluativas, los
alumnos comprueban en qué medida
estan consiguiendo sus objetivos.

‘ )APRENDIZAJE EFICAZ . APRENDIZAJE EXPERIENCIAL




LAS CLASES

EJERCICIOS PRACTICOS

Se debe hacer wun anlisis
situacional. De esta manera las
evaluaciones no son memoristicas
si no que evaluan sus habilidades
analiticas en cada paso del
programa.

\ y
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TUTOR

El curso tiene un profesor
designado con el cual podras
interactuar a través del chat
asincronico. Tiene acceso las 24
horas del dia, en cualquier lugar
donde tenga acceso a una
computadora y una conexién a
Internet.

. V.

RECURSOS Y MATERIALES

Tienes a tu disposicion una amplia
gama de servicios, iniciativas y
actividades que aportan valor a tu
crecimiento académico, profesional
y personal. Estos son multimedia
(audio, visual y texto).

\ y

Es una institucion dedicada a
impartir formaciones a nivel
internacional con la calidad y
excelencia que llevarg a cada uno de
nuestros alumnos a desemperiarse
laboralmente de manera exitosa




{ ri
El ?)ropésito del trabajo de fin de master
te permitira demostrar que puede
hacer una contribucion original a los
conocimientos y practicas en el campo
empresarial o en la gestion empresarial
profesional.




10 VENTAJAS DE LAS
CLASES ONLINE

Millones de oportunidades: la gama de programas que puedes
elegir en la web es muy amplia.

Becas especiales: muchos institutos en linea otorgan becas a
profesionales destacados para promover el desarrollo de
profesionales en diversos campos.

Ahorrar tiempo: los cursos a distancia, no presenciales, te
ahorraradn tiempo en un curso tradicional. Este método le
permite tomarse su tiempo. Conseguiras una mejor calidad de
vida, dedicaras mas tiempo a las actividades que deseas y
disfrutaras mas.

Gestion del tiempo: al elegir un programa de aprendizaje a
distancia en linea, puede decidir cuadndo estudiar en funcién de
sus intereses y actividades. Lo ideal es que establezcas una
rutina para equilibrar con éxito el trabajo y las clases online.

Flexible: todos los estudios presenciales requieren que los
estudiantes completen sus tareas dentro de un cierto periodo
de tiempo, pero aquellos que elijan colocar el curso en linea
podran hacerlo como mejor les parezca y hacer ajustes.

EIE




Entrenamiento continuo: muchas personas que han decidido
detener su carrera también pueden retomar su formacion, de
modo que estaran actualizados una vez que regresen al
trabajo. Por lo tanto, puede ser tasado por las empresas

Equilibrio entre trabajo/estudios: los cursos en linea permiten
la perfecta convivencia de las dos actividades sin la presion de
las personas para trabajar y asistir a los cursos.

Progreso continuo: en ocasiones, por cuestiones climaticas,
muchas clases de cursos regulares pueden ser canceladas, lo
que significa extensién de plazo. Esto nunca sucedera en los
cursos en linea, incluso si su Internet se cae un dia, aun puede
continuar progresando.

Concéntrate en tu desarrollo: los programas en linea permiten
a los estudiantes concentrarse en tareas que seran Utiles en el
crecimiento de su carrera y, por lo tanto, también disfrutar el
tiempo.

Cualquier lugar: los cursos en linea te dan la ventaja de poder
tomarlos en cualquier parte del mundo. De esta manera,
vacacionar en algun lugar alejado de tu centro de aprendizaje
no serd un problema para tu crecimiento académico.

SEIE




SOLICITUD DE ADMISION

PERFIL DEL CANDIDATO

Tener la capacidad y la motivacién para
completar bien el programa.

Demostrar curiosidad intelectual, habilidades de
analisis critico y la capacidad de resumir y
articular sistematicamente lo esencial.

Proponer un area de estudio que sea relevante para e

programa y tenga una clara afiliacion internacional.

REQUISITOS PREVIOS

Disponibilidad de tiempo para cumplir
con los requisitos para las actividades
del master.




REQUISITOS DE ADMISION

Para postular a nuestro Master debes
cumplir con los siguientes requisitos:

itulo Profesional Pasaporte o Curriculum
Universitario Documento de Vitae
identidad

Referencias académicas de un profesor, en forma de
formulario de referencia completo o carta de
recomendacioén (opcional)

2 referencias profesionales, arti P
etc. (opcional)

Iremos contigo a lo largo de tu carrera profesional,
sin importar donde te encuentres.

Organizamos actividades aptas para cualquier pais.
Ofrecemos un activo programa de actividades

encaminadas a la formacion continua y actualizacion
profesional.

SEIE




UN PROGRAMA PREPARADO
PARA UN SALTO EN TU CARRERA

Te dara la oportunidad de asumir nuevas responsabilidades, al
brindarte nuevas habilidades y recursos de alto nivel.

° La capacidad de respuesta delos profesionales de hoy depende

de su disposicion para responder de forma creativa e
innovadora a las nuevas situaciones. Debido a esto, este
programa estd diseflado especialmente para capacitar a
profesionales con una actitud innovadora y proactiva.

En ISEIE encontrards muchos recursos que te permitiran
desarrollar con precision tu TFM que te dara un seguimiento
formal y atencion de alto nivel.

ESTUDIA CON NOSOTROS
No hay una edad especifica para
estudiar con nosotros. Simplemente
hay que tener la educacion previa
solicitada para cada curso.




MATERIAL DIGITAL

Material digital en el campus
virtual se tendrd acceso a
todas las fuentes de
informacion. El catalogo y la
carpeta de recursos digitales
incluyen archivos PDF y otros
documentos electronicos a los
que podras acceder
directamente.

También somos conocidos
por muchas multinacionales y
grandes empresas nacionales
en los paises en los que
hemos desarrollado nuestra
actividad.

Esto resultaré en un aumento
de su empleabilidad, al
hacerle destacar entre otros
candidatos y resaltar su
compromiso con la mejora
continua y el desarrollo
profesional.



Nuestro Master en Gestion de Negocios
Farmacéuticos ofrece una formacion
integral y especializada en la gestién
estratégica y operativa de las empresas
del sector farmacéutico.

A lo largo del programa, los estudiantes
aprenderan a comprender y gestionar la
estructura de ES empresas
farmacéuticas, a coordinar las
interrelaciones entre departamentos
como marketing, ventas, produccién y
regulador, y a entender los mercados
especificos, incluyendo hospital,
atencién primaria, sin receta, vacunas,
genéricos y dispositivos médicos.

=ISEIE



PARA QUE TE PREPARA

Gestionar la estructura y las operaciones de empresas farmacéuticas,
entendiendo las interrelaciones entre los departamentos clave como marketing,
ventas, produccion y regulacion.

Desarrollar estrategias de marketing farmacéutico, con especial enfoque en el
marketing digital, la segmentacion de mercado y la planificacion de ventas.

Gestionar equipos comerciales, aplicar técnicas de motivacion, formacion y
liderazgo en el sector farmacéutico.

Entender y aplicar los aspectos legales relacionados con los medicamentos y
productos sanitarios, incluyendo la legislacion farmacéutica, la
farmacovigilancia y la regulacion de medicamentos a nivel europeo.

Controlar presupuestos y realizar andlisis de ventas, aplicando herramientas de
planificacion financiera y control presupuestario en las actividades comerciales
del sector.

las técnicas

Desarrollar habilidades estratégicas de ventas, adaptando

comerciales a diferentes mercados y tipos de clientes.

OBJETIVOS

Los estudios de postgrado Nuestra funcion es centrar los

consisten no solo en adquirir
conocimientos por parte del
participante, sino que estos
queden supeditados al
desarrollo de una serie de
competencias en funcion de los
perfiles académicos y los
correspondientes perfiles
profesionales.

SEIE

s

objetivos de este master y los
diferentes moddulos que lo
conforman no solamente en la
simple acumulacion de
conocimientos sino también en
las hard skills y soft skills que
permitan a los profesionales
desempenar su labor de forma
exitosa en este mundo laboral
en constante evolucion.



A QUIEN ESTA DIRIGIDO EL MASTER

Profesionales de la industria farmacéutica que desean
ampliar su formacién en la gestion de negocios y entender
mejor los procesos estratégicos y operativos de las empresas
farmacéuticas.

Graduados en Farmacia, Biologia, Medicina, o disciplinas
relacionadas que desean especializarse en el dmbito de la
gestion farmaceéutica.

Responsables de departamentos comerciales, marketing o
ventas en empresas farmacéuticas que buscan optimizar sus
habilidades en la planificacion y ejecucion de estrategias
comerciales y de marketing.

Profesionales del sector de la salud interesados en
adentrarse en la gestion de negocios farmacéuticos, como
gestores de clinicas, hospitales o empresas de dispositivos
meédicos.

Consultores y asesores de empresas farmacéuticas que
deseen adquirir conocimientos avanzados para optimizar la
competitividad de las empresas del sector.

Emprendedores que buscan establecer o gestionar su propio
negocio en la industria farmacéutica, entendiendo los
aspectos regulatorios, comerciales y de marketing que
afectan a este sector.




MODULO 1. CONOCIMIENTO Y GESTION
DEL SECTOR FARMACEUTICO Y DE LA
EMPRESA

1.1. Estructura de la empresa farmacéutica.
1.1.1. Modelos organizacionales de unidades de
negocio.

1.2. Interrelacién de los Departamentos de
Marketing y Ventas con el resto de la
estructura.

1.2.1. Regulatorio.

1.2.2. Produccion.

1.2.3. Cadena de suministro.

1.2.4. Médico.

1.2.5. Acceso.

1.3. Perfiles de empresas del sector
farmacéutico.

1.4. Mercados especificos.

1.4.1. Hospital.

1.4.2. Atencion Primaria.

1.4.3. Sin receta.

1.4.4. Vacunas.

1.4.5. Genéricos.

1.4.6. Dispositivos médicos.

1.4.7. Nutricion.

1.5. La organizacién de un laboratorio
farmacéutico.

1.5.1. Departamentos internos.

1.5.2. Relacion y coordinacién entre
departamentos.

1.6. El recorrido que realiza un producto
farmacéutico desde el momento en que se
investiga hasta que aparece en el estante de
una farmacia u hospital.

MODULO 2. MARKETING FARMACEUTICO
2.1. El papel del marketing en el sistema
econdémico y en la gestién empresarial.
2.1.1. Evolucion del concepto y contenido del
marketing: el intercambio como criterio de
delimitacion del alcance del marketing.
2.1.2. El papel del marketing en el sistema
econdémico.

2.1.3. Marketing como filosofia o cultura
empresarial: la evolucion del papel del
marketing dentro de la empresa.

2.1.4. Tendencias actuales en marketing.
2.1.5. Marketing y gestion estratégica.

2.2. Definicién y delimitacién del mercado
relevante.

2.2.1. El entorno de las organizaciones.

2.2.2. El mercado: concepto y delimitacion.
2.2.3. El mercado de bienes de consumo.
2.2.4. El mercado industrial.

2.2.5. El mercado de servicios.

2.3. Segmentacién de mercado.

2.3.1. Importancia de la estrategia de
segmentacion de mercado en la estrategia de
las organizaciones.

2.3.2. Criterios para la segmentacion de
mercados de consumo e industriales.
Requisitos para una segmentacion eficaz.
2.3.3. Estrategias de cobertura de mercado.
2.3.4. Técnicas de segmentacion de mercado
a priori y a posteriori.

2.4. Investigacion de mercado y marketing.
2.4.1. Los componentes de un sistema de
informacion de marketing.

2.4.2. Concepto, objetivos y aplicaciones de la
investigacion de mercado.

2.4.3. Metodologia para la realizacion de un
estudio de investigacion de mercado.

2.5. Investigacion de mercado y sus tipos.
2.5.1. Investigacion de mercado.

2.5.2. Areas de aplicacion de la investigacion
de mercado.

2.5.3. Tipos de proyectos de investigacion de
mercado.

2.5.4. Segmentacion de mercado.

2.5.5. Tipos de mercado.

2.5.6. Posicionamiento.

2.6. Marketing farmacéutico.

2.6.1. Servicio cientifico.

2.6.2. Tipos de mercados farmacéuticos.
2.6.3. Regulacién de la publicidad y
promocion.

2.6.4. Patentes y marcas registradas.

2.6.5. Asociaciones profesionales.



2.6.6. Politica de productos.

2.6.7. Politica de precios.

2.6.8. Politica de distribucion.

2.6.9. Comunicacion farmacéutica.

2.7. Planificacién de marketing.

2.7.1. Técnicas de prevision de ventas.
2.7.2. Marketing estratégico.

2.7.3. El plan de marketing.

2.7.4. Auditoria del plan de marketing: control
externo e interno.

2.8. Ventas.

2.8.1. Red de ventas.

2.8.2. Visita médica.

2.8.3. Micromarketing.

2.8.4. Prevision de ventas.

2.8.5. Elementos financieros en el marketing
farmacéutico.

2.9. Marketing médico.

2.9.1. Investigacion y desarrollo de
medicamentos.

2.9.2. Andlisis de resultados de salud.

2.9.3. Comunicacion y publicidad de
medicamentos.

2.9.4. Gestion de crisis por preocupaciones
con la seguridad de los medicamentos.
2.9.5. Desarrollo de un Marketing Médico.
2.10. Farmacologia y marketing
especializado.

2.10.1. Biofarmacia.

2.10.2. Formas farmacéuticas.

2.10.3. Marketing de genéricos.

2.10.4. Marketing de productos hospitalarios.
2.10.5. Marketing personal.

MODULO 3. DEPARTAMENTALIZACION
3.1. Departamento de Ventas: Planificacion y
Control.

3.11. Modelos de organizacion de estructura
comercial. Principales perfiles y cargos
(gerencia de ventas, gerentes de area,
representante de ventas médicas, KAM, etc.).
3.1.2. Conocimiento de la Visita Médica:
objeciones, investigaciones, preguntas
abiertas, etc., su actividad y evolucion.

3.1.3. Nuevos tipos de promocién y nuevas
oportunidades de negocio.

3.1.4. Diferenciacion de visitas en funcion del
canal y segmento objetivo.

3.1.5. Andlisis y gestion de equipos de ventas.
Distribucién territorial. CRM. Seleccion,
formacién y motivacion.

3.1.6. Gestion de ventas. Estrategia de ventas
y andlisis de negocio. Presupuestos,
incentivos, plan de negocio. Plan de visitas.

3.1.7. Papel de los gerentes regionales,
gerentes de ventas y directores comerciales.
3.2. Departamento Financiero.

3.2.1. Herramientas financieras (P&L, Flujo de
caja, Balance).

3.2.2. Andlisis de la cuenta de resultados.
3.2.3. Previsiones de ingresos y gastos.

3.2.4. Punto de equilibrio.

3.2.5. Otras herramientas necesarias para la
formacion integral de gestores de Marketing
y Ventas.

MODULO 4. NUEVAS TENDENCIAS DE
MARKETING

4.1. Marketing Digital.

4.1.1. Herramientas utilizadas en e-marketing.
4.1.2. Posicionamiento organico (SEO).

4.1.3. Marketing en motores de busqueda
(SEM) / Publicidad en motores de busqueda.
4.1.4. Analitica web.

4.1.5. Marketing de atraccién (Inbound
Marketing).

4.1.6. Multicanal.

4.1.7. Omnicanal.

4.1.8. Community Manager.

4.2. Nuevas Tecnologias y Multicanal en el
Sector de la Salud.

4.2.1. Nuevas herramientas de comunicacién y
relacién con los profesionales de la salud y los
diversos stakeholders involucrados en el
negocio.

4.2.2. Gestion de Marketing Cloud.

4.2.3. Interaccién con el consumidor.

4.2.4. Sistema de integracion de informacion.

MODULO 5. FARMACOECONOMIA

5.1. Farmacoeconomia.

5.1.1. Concepto y utilidad de la
farmacoeconomia.

5.1.2. Medicién del bienestar a través de la
farmacoeconomia.

5..3. Tipos de evaluaciones econdémicas.
5.1.4. Etapas de la evaluacion econdmica.
5.1.5. Limitaciones de la farmacoeconomia.
5.2. Introduccién a la contabilidad de costes.
5.2.1. Definicién de contabilidad de costes.
5.2.2. Objetivos.

5.2.3. Relacién con la contabilidad financiera.
5.2.4. Concepto de coste.

5.2.5. Clasificaciones de costes.

5.3. Concepto de coste en el proceso
productivo.

5.3.1. Conceptos de gasto, pago y coste.
5.3.2. Costes del producto y del periodo.
5.3.3. Costes directos e indirectos.



5.3.4. Costes fijos y variables.

5.3.5. Costes necesarios versus costes
innecesarios: costes de actividad y
subactividad.

5.4. Costes estandar y avanzados.

5.4.1. Caracteristicas del modelo de coste
estandar.

5.4.2. El coste estandar: su determinacion.
5.4.3. Célculo y analisis de variaciones en el
coste de materiales directos.

5.4.4. Calculo y andlisis de variaciones de
costes de mano de obra directa.

5.4.5. Célculo y analisis de desviaciones de
costes directos.

5.5. Riesgo en el andlisis de inversiones.
5.5.1. Métodos simples de tratamiento de
riesgo.

5.5.2. Andlisis de sensibilidad y diferentes
escenarios.

5.5.3. Decisiones secuenciales: drboles de
decision.

MODULO 6. VENTAS Y PRESUPUESTOS

6.1. Disefio de la estrategia comercial y plan

de ventas.

6.1.1. Tipologias de ventas.

6.1.2. La plataforma de negociacion.
Relaciones proveedor-cliente.

6.1.3. Plan de ventas. Cuota y prevision de
ventas.

6.1.4. Politica de precios.

6.1.5. Fidelizacion de clientes.

6.1.6. Experiencia del cliente.

6.2. Elaboracién y control de presupuestos.

6.2.1. Planificacion presupuestaria.

6.2.2. Elaboracién del presupuesto anual.
6.2.3. Elaboracién de estados financieros.
6.2.4. Control presupuestario.

MODULO 7. EQUIPOS DE VENTAS Y
ASPECTOS LEGALES

7.1. Direccién y gestion de equipos
comerciales.

7.1.1. El perfil del equipo de ventas.

7.1.2. Liderazgo del equipo de ventas.
7.1.3. Creacion de equipos de ventas
competitivos.

7.1.4. Motivacion del equipo de ventas.
7.1.5. La negociacion.

7.1.6. Comunicacion oral, expresion escrita y
escucha activa en ventas.

7..7. Elementos, habilidades y técnicas
comerciales. Call centers.

7.2. Aspectos legales en el desarrollo y
autorizacién de medicamentos.

7.2.1. Legislacion farmacéutica basica.
7.2.2. Agencia Europea de Medicamentos.
7.2.3. Codigo de ética.

7.2.4. Farmacovigilancia.

7.2.5. Registro de medicamentos.

MODULO 8. TRABAJO FINAL DE MASTER
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