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Quer idos  compañeros ,
 
Es  un  p lace r  d i r i g i rme  a  voso t ros  pa ra  p resen ta ros  e l  Curso  de  Espec ia l i s ta  en  ges t i ón
In teg ra l  de  O f i c inas  de  Fa rmac ia .
 
Desde  FARVAL en  co laborac ión  con  C INFA,  Pharmacy  Managers  y  ART Pharmaceu t i ca l s
Bus iness  S t ra teg ies ,  hemos  desar ro l l ado  es ta  acc ión  fo rma t i va  con  la  m is ión  de  fac i l i t a r  l a
p reparac ión  adecuada ,  y  de  es te  modo ,  a l canzar  nuevos  re tos  que  se  p resen tan  en  e l
fu tu ro  de  nues t ro  en to rno .  Es tamos  inmersos  en  un  sec to r  muy  regu lado  y  nues t ro  mayor
re to  es  se r  capaces  de  ob tener  ren tab i l i dades  mayores  pa ra  nues t ros  negoc ios ,
exp lo rando  nuevas  v ías .
 
Somos  consc ien tes  de  l a  impor tan te  d imens ión  san i ta r i a  que  desar ro l l amos  pe ro  debemos
tamb ién  a tender  a l  desa r ro l l o  de  l a  ges t i ón  empresa r ia l  de  nues t ra  O f i c ina  de  Fa rmac ia ,
ámb i to  es te  en  e l  que  nues t ra  fo rmac ión  es ta  d i sm inu ida  en  comparac ión .
 
Desde  FARVAL buscamos  hacer  acces ib les  a  todas  l as  O f i c inas  de  Fa rmac ia  l as  me jo res
p rác t i cas  de l  sec to r  a  t ravés  de  una  A tenc ión  Exce len te  y  e l  compromiso  con  la  ges t i ón  y
e l  l i de razgo .  Es te  cu rso  fac i l i t a rá  p romover  un  camb io  en  l a  manera  de  en tender  y
p rac t i ca r  l a  p ro fes ión ,  ayudando  as í  a  l os  p ro fes iona les  a  l og ra r  un  mayor  éx i to
p ro fes iona l  y  bene f i c ia r  a  l os  pac ien tes  con  una  me jo r  a tenc ión  san i ta r i a
 
Es te  cu rso  Curso  de  Espec ia l i s ta  en  ges t i ón  In teg ra l  de  O f i c inas  de  Fa rmac ia  es tá  i deado
con  un  esp í r i t u  eminen temen te  p rác t i co :  Todo  lo  que  ap rendamos  lo  ap l i ca remos  en
nues t ro  d ía  a  d ía .
 
Como p res iden te  de  FARVAL es  un  p r i v i l eg io  o f rece r te  es te  cu rso  Curso  de  Espec ia l i s ta
en  ges t i ón  In teg ra l  de  O f i c inas  de  Fa rmac ia  y  con  é l  l as  he r ramien tas  e f i caces  y  e f i c ien tes
para  que  me jo ré i s  y  op t im icé i s  vues t ra  ges t i ón  d ia r i a .
 
 
Rec ib id  un  s ince ro  y  co rd ia l  sa ludo
 
Vicente  Paya  
 
Pres idente  de  la  Asoc iac ión  Empresar ia l
de  Farmacéut icos  de  Va lenc ia  (FARVAL)



¿A QUIÉN VA
DIRIGIDO?

 
El  programa  Pharmacy  Manager  está  dir ig ido  a  Farmacéut icos  que
quieran  adqui r i r  el  ampl io  abanico  de  habi l idades  necesar ias  para  la
gest ión  integra l  de  una  of ic ina  de  fa rmacia .

 

La  f igura  del  Pharmacy  Manager  o  Gerente  de  Farmacia  prov iene  del
modelo  anglosa jón  de  fa rmacia  donde  las  cadenas  conf ían  en  estos
profes ionales  como  responsables  de  sus  establec imientos .

 

Los  Pharmacy  Managers  son  fa rmacéut icos  que  han  adqui r ido  una
base  só l ida  de  conocimientos  sobre  gest ión  del  negocio ,  est rategia  y
market ing .  A  su  vez ,  no  so lo  son  expertos  en  atención  fa rmacéut ica ,

s ino  que  han  desarro l lado  las  habi l idades  necesar ias  para  gest ionar
equipos  y  so luc ionar  conf l ic tos .



EL MÉTODO

 
El  programa  se  imparte  por  profes ionales  exper imentados  de
empresas  re ferentes  en  el  sector  de  la  fa rmacia .  El  estudio  de  casos
rea les ,  la  discus ión  en  equipos  y  la  expos ic ión  de  los  profesores
serán  el  eje  que  permit i rá  que  el  alumno  aproveche  al  máximo  la
formación ,  eminentemente  práct ica .

OBJETIVO

 El  objet ivo  del  curso  es  que  nuestros  alumnos  adquieran  las
habi l idades  necesar ias  para  convert i r se  en  mejores  gestores ,  s iendo
capaces  de  mejorar  los  resu l tados  de  su  Of ic ina  de  Farmacia  desde
la  gest ión  integra l  del  negocio ,  el  equipo  y  su  re lac ión  con  los
pac ientes .



PROGRAMA
FORMATIVO

OCTUBRE  2019  /  ENERO  2020

1  MARKETING :DISEÑAR  UN  PLAN  DE  MARKETING  ESTRATÉGICO
 
1 . 1 -  ANÁLIS IS  DE  SITUACIÓN :  ESCENARIO  Y  COMPETENCIA
1 .2 -  LA  EMPRESA :  DAFO ,  ANÁLIS IS  DE  MERCADO  Y  PÚBLICO  OBJETIVO

2  ATENCIÓN  EXCELENTE :  REDESCUBRIR  LA  PROFESIÓN  

 

2 . 1 -  CÓMO  NOS  VALORAN  Y  VALORAMOS  COMO  PROFESIONALES

2 .2 -  POR  QUÉ  Y  PARA  QUÉ  ES  IMPORTANTE  OFRECER  UNA  ATENCIÓN

EXCELENTE

2 .3 -  QUÉ  SITUACIONES  Y  PROCESOS  AFECTAN  PARA  PODER  LLEVARLA  A  CABO

3  ATENCIÓN  ACTIVA :  CÓMO  OFRECER  UNA  ATENCIÓN  FARMACÉUTICA

EXCELENTE .

 
3 . 1 -  LA  IMPORTANCIA  DE  SEGUIR  UN  MISMO  MÉTODO  DE  TRABAJO

3 .2 -  CÓMO  GESTIONAR  DIFERENTES  SITUACIONES /PACIENTES  EN

MOSTRADOR

3 .3 -  CASOS  PRÁCTICOS .



PROGRAMA
FORMATIVO

OCTUBRE  2019  /  ENERO  2020

4  GESTIÓN  DE  NEGOCIO :  NUEVOS  SISTEMAS  DE  APROVISIONAMIENTO  EN
FARMACIA .
 
4 . 1 -  APROVISIONAMIENTOS
4 .2 - ¿POR  QUÉ  ES  IMPORTANTE  NEGOCIAR  CONOCIENDO
PERFECTAMENTE  EL  MIX  DE  PRODUCTO?

4 .3 -  GRUPOS  DE  COMPRA
4 .4 -  ANÁLIS IS  DE  PROVEEDORES

5  GESTIÓN  DE  NEGOCIO :  CONTROL  DE  STOCKS  Y  ROTACIÓN  DEL  SURTIDO

 

5 . 1 -  MIX  DE  PRODUCTO

5 .2 -  GESTIÓN  TRADICIONAL  VS  GRAN  CONSUMO

5 .3 -  PUNTO  DE  VENTAO

6  GESTIÓN  DE  EQUIPOS :  LA  IMPORTANCIA  DE  CONOCERSE

 

6 . 1 -  CÓMO  SOY  COMO  TITULAR

6 .2 -  QUÉ  NECESITO  CAMBIAR  PARA  MEJORAR  RESULTADOS

6 .3 -  LA  IMPORTANCIA  DE  SER  UN  EJEMPLO  A  SEGUIR

 



PROGRAMA
FORMATIVO

OCTUBRE  2019  /  ENERO  2020

7  GESTIÓN  DE  EQUIPOS :  RESOLUCIÓN  DE  CONFLICTOS  Y  TÉCNICAS  DE
COMUNICACIÓN
 
7 . 1 -  SABER  LAS  INSATISFACCIONES  DE  MI  EQUIPO
7 .2 -  CÓMO  GESTIONARLAS  PARA  EVITAR  QUE  SUCEDAN
7 .3 -  CASOS  PRÁCTICOS :  CÓMO  HACER  UNA  REUNIÓN  DE  EQUIPO  E
INDIVIDUAL

8  GESTIÓN  DE  EQUIPOS :  MOTIVACIÓN  Y  L IDERAZGO

 

8 . 1 . -  CÓMO  GENERAR  SITUACIONES  DE  AUTOMOTIVACIÓN

8 .2 -  CÓMO  OFRECER  UN  RECONOCIMIENTO  ADECUADO  Y  CORREGIR  UNA

TAREA  MAL  REALIZADA .

8 .3 -  CASOS  PRÁCTICOS :  RECONOCIMIENTO  Y  CORRECCIÓN  DE  TAREAS

9  GESTIÓN  DE  NEGOCIO :  EL  PRESUPUESTO  COMO  PUNTO  DE  PARTIDA .

 

9 . 1 -  INTERPRETACIÓN  DE  FACTURAS

9 .2 -  GRUPOS  DE  COMPRAS

9 .3 -  ¿A  CUÁNTOS  PROVEEDORES  LE  COMPRO  Y  PORQUÉ?   

9 .4 -  PUNTO  DE  EQUIL IBRIO

 



PROGRAMA
FORMATIVO

OCTUBRE  2019  /  ENERO  2020

10  GESTIÓN  DE  NEGOCIO :  LEAN  PHARMACY  -  NUEVAS  FORMAS  DE
TRABAJO  EN  FARMACIA
 
10 . 1 -  GENERACIÓN  Z    Y    MILLENNIALS
10 .2 -  CULTURA  DE  LA  ORGANIZACIÓN  

10 .3 -  MOTIVACIÓN ,  L IDERAZGO  Y  COMUNICACIÓN
10 .4 -  PLANES  DE  FORMACIÓN  Y  DESARROLLO

1 1  MARKETING :  DISEÑAR  UN  PLAN  DE  MARKETING  OPERATIVO
 
1 1 . 1 -  DESARROLLO  Y  CREACIÓN  DE  LAS  CAMPAÑAS  ESTACIONALES  DE

COMUNICACIÓN

11 .2 -  DESARROLLO  Y  EJECUCIÓN  DE  ACCIONES  Y  TÁCTICAS  DE  MARKETING

11 .3 -  COMUNICACIÓN  Y  PUBLICIDAD

12  MARKETING :  IDEAS  PARA  APLICAR  EN  TU  OFICINA  DE  FARMACIA

 
12 . 1 -MARKETING  DIGITAL :  EVOLUCIÓN  EN  EL  SECTOR  E  IMPORTANCIA  DE  LAS

RRSS .

  12 .2 -MARKETING  DE  GUERRILLA :  LLAMAR  LA  ATENCIÓN  Y  DIFERENCIARSE

DEL  RESTO  A  TRAVÉS  DE  LA  PUBLICIDAD .  

12 .3 -  MARKETING  SENSORIAL :  EXPLOTAR  EL  PUNTO  DE  VENTA  A  TRAVÉS  DE

LOS  SENTIDOS .

 



CLAUSTRO
DOCENTE

 

Directora de
Formación en

Pharmacy Managers

Gerente en ART
Pharmaceuticals

Business Strategies

Directora de
Marketing y Com. en

ART
Pharmaceuticals

Lda. En Farmacia Ldo. En Farmacia Lda. En Publicidad y
RRPP



DURACIÓN DEL
CURSO

 

 
 

PRESENCIAL

 

DURACIÓN :

 
 

MODALIDAD

 

 
 

VIERNES DE 09 :30H A  14 :00H
 
DESCANSOS DE 30MIN.  
 
COFFEE BREAK INCLUIDO.  

 
 



INFORMACIÓN
Y MATRÍCULA

 

 

farval@farval.org
 

96 393 55 10 

Calle Pizarro 1, 5º, pta 18, 
46001, Valencia
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