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1. SOBRE CESIF

CESIF es una institucion privada, nacida en 1990, cuya actividad esta centrada en las indus-
trias farmacéutica, parafarmacéutica, biotecnolégica, alimentaria, quimica, cosmética y -en
general- en todos aquellos sectores afines relacionados con la sanidad.

El objetivo prioritario de CESIF es la formacion de profesionales con un alto nivel de especiali-
zacion en las distintas posiciones técnicas y directivas que ofrecen las empresas, complemen-
tando las areas docentes con una preparacion exhaustiva y personalizada para la busqueda
de empleo y el desarrollo profesional.

+350

Ofertas de

+6.800

Alumni Empleo
Anuales
///“\
+1000 Afos
Profesores . formando
Profesionales
Misiéon Estructura

Una empresa comprometida con el Desa-
rrollo Profesional y Personal de sus Alum-
nos para mejorar su competitividad en el
mercado laboral y facilitar su proyeccion
profesional potenciando el Talento y Habi-
lidades claves para una mayor eficiencia
en su desempeno.

Nuestras Sedes

MADRID
1990

Vision
2012

BARCELONA

Una referencia mundial en las actividades 1993

de formacion y consultoria de alta espe-
cializacion, contribuyendo al desarrollo de
los sectores farmacéutico, biotecnoldgico,
alimentario, quimico y cosmético; indus-
trias esenciales para la economia.
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2. MARCO DE REFERENCIA

En Espafa, la atencién o provision sanitaria
esta totalmente transferida a las CCAA, in-
cluyendo los recursos necesarios para su fi-
nanciacion. Ya desde la finalizaciéon de las
transferencias sanitarias a las CCAA en enero
de 2002, la Industria Biofarmacéutica percibe
un cambio en los procesos de autorizacion y
comercializacion de los medicamentos, y un
movimiento en las relaciones de “poder” por la
aparicion de nuevos actores en el panorama
del medicamento.

El Sistema Nacional de Salud, como cualquier
otro Sistema Sanitario, tiene una serie de pro-
blemas a los que se enfrenta en condiciones
“‘normales”. aumento de la poblacion enveje-
cida, que requiere mas cuidados sanitarios
con la edad; incremento de las patologias
cronicas, que suponen la gran partida presu-
puestaria; aumento de la supervivencia de la
poblacién por la mejora en la calidad de vida
gracias a la innovacion; pacientes cada vez
mas y mejor informados sobre su salud a tra-
vés de internet, a la vez que con un creciente
compromiso con su cuidado.
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Especialmente en los ultimos afos, y a raiz de la grave crisis econdmica, se ha puesto de
manifiesto que los recursos disponibles para cubrir la atencion sanitaria de la poblaciéon no
son suficientes ante la ilimitada demanda de la sociedad en cuidado sanitario. Las necesi-
dades de la poblacion crecen de manera mas rapida de lo que lo hace el presupuesto sani-
tario. El medicamento es una de las alternativas terapéuticas mas utilizadas en la practica
médica diaria.

A raiz de esta crisis global, se cuestiona la sostenibilidad del SNS, se incrementa el déficit
(mas gasto que presupuesto) y la deuda (se deja de pagar a proveedores que pasan a
financiar al sistema, etc.) y se toman medidas para disminuir los gastos tanto a nivel cen-
tral, como regional y local. Se genera una importante desconfianza entre el nivel central y
autonémico, pero también entre los distintos actores de la cadena como consecuencia de
esta incertidumbre.

Se crean barreras diversas en el Acceso a la Innovacion a nivel central y de las CCAA, po-
niendo en duda la aportacion de las tecnologias sanitarias en general. Cada vez hay un
sentimiento mas unanime entre los profesionales sanitarios de la relevancia de la utilizacién
de las Evaluaciones Econdmicas de los Medicamentos a la hora de tomar decisiones tera-
péuticas mas coherentes y racionales. Esta Evaluacién Econémica, asi como el analisis y
la valoracion de los resultados en salud, se convierten en claves para la decision de precio
y reembolso (P&R) de los Medicamentos.
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El entorno en el que la Industria Biofarmacéutica se desenvolvia en los anos 90 y el entorno
del nuevo siglo, no tienen nada que ver. De un acceso rapido, agil, poco intervenido, centrali-
zado y en el que no se consideraban ni pensaban muchos de los aspectos, la situacién actual
es bien diferente. Son numerosos los pasos del proceso y muchos los organismos, comisio-
nes, documentos, informacion a aportar, personas, barreras y tiempos de espera.

Es por esto que los roles y perfiles de las personas que trabajan en la Industria Biofarma-
céutica se han visto obligados a evolucionar. Se ha pasado de una relacion con los clientes
practicamente a tres bandas entre el médico - farmacéutico - paciente, a una relacién comple-
ja, basada en la confianza a largo plazo, mas cientifico-técnica, multitarea, donde participan
médico - farmacéutico - paciente - decisor nacional - decisor regional - decisor local - influen-
ciadores varios (universidades, asociaciones profesionales, medios de comunicacién, centros
de investigacion, colegios oficiales profesionales, etc).

Al principio, muchas compafiias incorporaron profesionales para cubrir la necesidad de afron-
tar ese nuevo entorno aunque sin dotarles de una funcién y una responsabilidad claras,
y con unas expectativas de resultados quiza poco realistas. En estos momentos, existe una
demanda clara y ya no hay duda de la necesidad e importancia estratégicas que representan
los equipos de Acceso al Mercado para la consecucidon de los objetivos de una Compafiia
Farmacéutica de éxito.

3. A QUIEN VA DIRIGIDO

El Programa Superior en Market Access va dirigido a aquellos Profesionales del Sector
Salud que deseen especializarse y/o ampliar sus conocimientos sobre este nuevo campo en
auge dentro de la Sanidad.

Medical Business
Affairs Intelligence
ﬁ . 0 . s r .
Departamentos \ Administracién Publica/
de Marketing Servicios de Salud

PSMA

KAMs \ / Acceso
\—/\

Registros Comercial
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4. OBJETIVOS Y ORIENTACION

A través de una metodologia eminentemente practica, el Alumno del Programa Superior en
Market Access conseguira:

1. Conocer el Entorno Sanitario Espafiol y su
evolucion desde los comienzos hasta la actual
estructura y organizacion del Sistema Nacio-
nal de Salud.

2. Conocer los distintos Modelos de Finan-
ciacion de la provision sanitaria que ayude a
comprender los motivos de las decisiones de
acceso a tecnologias sanitarias.

3. Saber identificar la importancia e influencia
crecientes de las Administraciones Sanitarias
y otros decisores clave en el Escenario Sanita-
rio actual, asi como la necesidad de consolidar
relaciones de éxito con las Autoridades Sani-
tarias, con implicaciones claras en la Industria
del Medicamento y los Productos Sanitarios.

4. Conocer y segmentar de manera practica a
los “pagadores” para saber qué papel ocupan en
los procesos de decision, cuales son sus necesi-
dades reales y por qué toman las decisiones.

5. Entender el papel que tiene la Industria
Farmacéutica en este entorno cambiante y
complejo y saber como responder a las nece-
sidades y exigencias de las Autoridades Sani-
tarias y los Agentes que las constituyen.
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6. Crearydesarrollarplanes de “Acceso al Mer-
cado” segun el tipo de producto, conforme al en-
torno existente y a las necesidades identificadas.

7. Conocer de una forma muy practica las he-
rramientas necesarias para demostrar el valor
de una alternativa terapéutica nueva o exis-
tente dentro del Plan de Acceso al Mercado:
redaccion y revision de Informes de Posiciona-
miento Terapéutico, preparacion del Dossier de
precio y de CCAA, elaboracion de un escan-
dallo econémico, estrategia de acercamiento a
clientes, etc.

8. Poner en marcha e interpretar analisis de
evaluacién econémica y estudios de “Real
World Evidence” que ponen de manifiesto el
valor de un medicamento o de una tecnologia
sanitaria.

9. Identificar grupos de opinion y otros colec-
tivos también claves para el desarrollo exitoso
de un Plan de Acceso de un nuevo medica-
mento o tecnologia sanitaria.

10. Mejorar las habilidades profesionales cla-
ve para el desarrollo con éxito de una funcion
de Acceso al Mercado.
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3. ESTRUCTURA DEL PROGRAMA

EL SISTEMA SANITARIO ESPANOL

11.
1.2
1.3.
1.4.
1.5.
1.6.
1.7.

Concepto de Sistema Sanitario.

De donde venimos y donde estamos.
El SNS en Espana.

Modelos Sanitarios.

Sostenibilidad del SNS.

El Sistema Sanitario privado.

FORO DE DEBATE.

PERFILES DE "STAKEHOLDERS" EN LA ADMINISTRACION PUBLICA

2.1.
2.2,
2.3.

2.4.

2.5.

Decisores, pagadores, influenciadores.
Principales posiciones que influyen en el Acceso al Mercado de Medicamentos.

Importancia de una buena identificacion, segmentacién y targeting en funcién del tipo
de farmaco.

Estrategia de aproximacion y relacién con los distintos tipos de clientes:
en busca de un lenguaje comun.

Financiacion Publica de la Sanidad.

PROCESOS Y FUNCIONES DEL ACCESO AL MERCADO DE UN MEDICAMENTO

3.1.
3.2.
3.3.
3.4.
3.5.
3.6.
3.7.

3.8.

3.9.

Fases preclinica y clinica: taller practico del papel del equipo de Acceso.

Registro: tipos de Procedimientos.

El Informe de Posicionamiento Terapéutico (IPT).

El proceso de Precio y Financiacion de Calidad de Medicamentos y Productos Sanitarios.
La entrada en el Nomenclator nacional y de las CCAA.

El acceso en las CCAA: 17 diferencias a tener en cuenta.

El acceso hospitalario: ¢ cuando, cuanto tiempo, cdmo y con quién debo negociar?
La Comision de Farmacia.

Nuevas formas y modelos de financiacion: los acuerdos de riesgo compartido finan-
cieros y por resultados. Ejemplos concretos.

La Evaluacién y Seleccién de Medicamentos y las Agencias de Evaluacion.

3.10. La relacidon con las Asociaciones de Pacientes.
3.11. Las Relaciones Institucionales.
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LA EVALUACION ECONOMICA DE TECNOLOGIAS SANITARIAS
COMO SOPORTE A LA ESTRATEGIA DE MARKETING

41.
4.2.
43.
4.4.

4.5.

4.6.

4.7.

4.8.

4.9.

Concepto de Evaluacion Econémica en Salud.
Efectividad, Eficacia y Eficiencia: conceptos.
Tipos de evaluaciones econémicas:

El plano Coste-Efectividad. s Cuando es coste-efectivo un medicamento?
La disponibilidad a pagar.

El Analisis de Sensibilidad: concepto y tipos.

El Impacto Presupuestario como complemento clave a la Evaluacién Econdmica.
Aplicacion practica en las negociaciones para el Acceso al Mercado.
Ejemplo practico.

Interpretacion de Resultados y Lectura Critica de un analisis de coste-efectividad
y de un impacto presupuestario.

Real World Data y Real World Evidence (RWD y RWE).

Big Data en Salud.

ACCESO AL MERCADO

5.1.

5.2.

Los departamentos de Acceso al Mercado.
Estructura, roles y funciones de un departamento de acceso al mercado.

La integracion del departamento dentro de la empresa farmacéutica.
La vida real. Relacién dentro del equipo multidisciplinar con los departamentos de
marketing, comercial y médico.

Competencias Profesionales.

La definicién del Plan de Acceso al Mercado: estructura y realizacién de un
Plan de Acceso al Mercado.

Con una metodologia eminen-
temente practica se trabajaran
mediante talleres casos reales
de Precios, casos practicos de
discusion tanto de Medicamentos
como de Productos Sanitarios,
Foros de Debate, etc.
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6. CLAUSTRO DE PROFESORES

SiLva RomERO, IVAN. Program Manager.

Market Access Director Spain. KYOWA KIRIN FARMACEUTICA.

Licenciado en Farmacia. Master en Industria Farmacéutica y Parafarmacéutica por el CESIF, Mas-
ter en Evaluacién de Tecnologias Sanitarias y Master en Investigacion Biosanitaria por la Univer-

sidad de Castilla La Mancha.

Anteriormente, ha desempefado varias posiciones técnicas y de responsabilidad dentro de la In-
dustria Farmacéutica, en areas vinculadas con Registros y Acceso al Mercado, en empresas como
Griinenthal Pharma, Allergan y SOBI. Profesor del Master en Industria Farmacéutica de CESIF.

ALSINA MIER, PEDRO
Responsable de Relaciones Institucio-
nales. SANOFI PASTEUR.

Licenciado en Farmacia y Diplomado
en Direccion de Marketing y Comercial.

Anteriormente desempefié diversos
cargos en Sanofi Pasteur MSD (Di-
rector de Ventas, de Marketing, de
Acceso y de Relaciones Instituciona-
les). Inicio su trayectoria profesional
en las areas de Ventas y Marketing.
Profesor del Master en Marketing
Farmacéutico de CESIF.

CasiNo FERNANDEZ, GONzALO

Director Consultoria Life Sciences &
Healthcare. DELOITTE.

Licenciado en Administracion y Direc-
cion de Empresas.

Dilatada experiencia en proyectos de
estrategia y operaciones para la indus-
tria farmacéutica y medical devices, en
el ambito hospitalario, la planificacion
sanitaria del sector publico y en general
todos los subsectores de la Sanidad.

Es docente en varios Masters y Pos-
grados en la Industria Farmacéutica y
la gestion de Entidades Sanitarias.

CATALAN, ARANTXA
Head of Public Affairs Spain. SANOFI.

Doctora en Farmacia, Especialista en
Farmacia Hospitalaria, Master en Eco-
nomia de la Salud y del Medicamento,
Diplomada en Gestion de Calidad en
Atencion Primaria y en Direccion de
Instituciones Sanitarias.

Directora de Farmacia de la Agencia
de Calidad y Evaluacion Sanitarias de
Catalufia. Directora de la Unidad
de Estrategia y Coordinacion del
Medicamento del Instituto Catalan
de la Salud. Presidenta de la Socie-
dad Espanola de Farmacéuticos de
Atencién Primaria.

Casapo BoniLLA, Davip

Regional Market Access Manager.
DAIICHI SANKYO.

Licenciado en Ciencias Econdémicas y
Empresariales. MBA. Mas de 15 afos de
experiencia en el sector farmacéutico.

Inici6 su carrera profesional como
Delegado de Visita Médica para, pos-
teriormente desempefar el cargo de
Gerente Regional de Ventas. Y desde
hace 7 afos ejerce su cargo actual.

Experiencia en diferentes Comunida-
des Autéonomas, tales como: Madrid,
Castilla la Mancha, Extremadura, An-
dalucia, Region de Murcia y Comunidad
Valenciana.

Casapo Gomez, MicueL ANGEL
Director de Pharmacoeconomics &
Outcomes Research Iberia. PORIB.

Licenciado y Doctor en Farmacia. Ha
participado en la elaboracion de va-
rios libros sobre Farmacoeconomia y
Gestion Sanitaria y ha publicado 104
articulos cientificos en revistas nacio-
nales e internacionales y 185 comuni-
caciones en congresos cientificos.

Docente en Universidades y Escuelas
de Postgrado. Profesor de varios Pro-
gramas Master de CESIF.

Deza GaRcia, BEATRIZ

Gerente de Coordinacion Autondémica.
FARMAINDUSTRIA.

Licenciada en Farmacia. Master en
Microbiologia Industrial y especialista
en Dermofarmacia.

Dilatada experiencia en industria ali-
mentaria, oficina de farmacia e indus-
tria farmacéutica.

Experta en politica farmacéutica rela-
cionada con areas técnicas, comuni-
cacion, pacientes, etc.



BARJA DE SorR0A, PALOMA. Program Manager.
Directora General. EUSA PHARMA IBERIA.

Licenciada en Farmacia. Executive MBA (IE Business School). Postgrado Marketing Online y Pu-
blicidad Digital (ICEMD-ESIC). Master en Evaluacion de Intervenciones Sanitarias (MEIS) (UCLM).
Master Universitario de Gestion y Planificacion Sanitaria para Directivos de la Salud (UEM-SEDISA).

Durante 10 afios estuvo en diversas posiciones en MSD: Delegada de Visita Médica, Formacién
& Desarrollo y como Product Manager. En 2001 pasa como Senior Brand Manager al Departa-
mento de Marketing de Pfizer. En octubre de 2006 comienza en Daiichi Sankyo como Directora
de Marketing, y en abril de 2011 se hace cargo del Departamento de Relaciones Institucionales

y Comunicacion.

Docente en varias Escuelas de Postgrado y Universidad en materia de Marketing Farmacéutico
(CESIF), Relaciones Institucionales y Market Access de la Industria Farmacéutica.

FErRRO, BELEN

Market Access and Health Economic
Manager. UCB PHARMA.

Licenciada en Farmacia. Programa
Superior de Direccion de Empresas
Farmacéuticas y de la Salud en el
Instituto de Empresa en Madrid (IE).
Diplomatura de Especializacién en
Farmacoeconomia, en la Escuela
Nacional de Sanidad (ENS), Master
en Evaluacién de intervenciones Sa-
nitarias de la Universidad de Castilla
La Mancha (UCLM). Dilatada expe-
riencia en diferentes compafias de
la industria farmacéutica como GSK,
Pfizer y UCB en posiciones de inves-
tigacion clinica, calidad, auditorias,
medical affairs, acceso al mercado,
relaciones institucionales y economia
de la salud.

GascHE, Davip

Senior Consultant en el departamen-
to de Real-World Evidence Solutions.
IQVIA.

Licenciado en Administracién y Di-
reccion de Empresas.

Inicié su carrera profesional en el de-
partamento HEOR de IQVIA en Ale-
mania en 2010. Desde Julio 2013 tra-
baja en el departamento Real-World
Evidence Solutions en IQVIA Espaina
con enfoque en proyectos de econo-
mia de la salud y acceso al mercado.

GALINDO, JOSE VICENTE

Responsable Gestiéon de Precios y
Farmacoeconomia. ESTEVE.

Licenciado en Biologia. Diplomas en
Farmacoeconomia y en Economia
de la Salud. Experto Universitario en
Evaluacion Econdémica y Prestacion
Farmacéutica, Escuela Nacional de
Sanidad.

Ha desarrollado casi toda su carrera
profesional en el ambito de las Re-
laciones Institucionales y el Market
Access en Comunidades Auténomas
(desde el afo 2000).

GonzALEz CANO, MARTA
Gerente Nacional de Relaciones
Sanitarias. DAIICHI SANKYO.

Licenciada en Farmacia. Experto
Universitario en Farmacoeconomia y
Prestacion Farmacéutica. Su trayec-
toria profesional dentro de la industria
farmacéutica comienza en el afo 2005,
desarrollandose en diferentes areas
de calidad, validacion y regulatory de
compainias farmacéuticas como MSD,
Wyeth, Pfizer, y desde el afo 2012 tra-
baja en la compania Daiichi Sankyo.
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HERRERA, ABRAHAM
Director. FILLING THE GAP.

Licenciado en Empresariales, Execu-
tive MBA y AMP.

Comenzd su trayectoria profesional
en la sede de Schering AG en Alema-
nia para posteriormente pasar a ser
Director Gerente de Operaciones Co-
merciales de Schering Espana.

Tras la fusién con Bayer paso a lide-
rar el departamento de RRIl y Politica
Sanitaria durante seis anos. Funda-
dor de la consultora Filling the Gap.

Moreno MiNGUEZ, MARTA
Market Access & Public Affairs, Head.
NOVARTIS.

Licenciada en Farmacia. Master en Po-
litica de Salud. Curso en Economia de
la Salud. Con mas de 19 afos de expe-
riencia en el Sector Farma, inicia su tra-
yectoria profesional ocupando posicio-
nes en el area de Marketing y Ventas
para posteriormente y desde hace 10
afnos especializarse en Market Access,
Regulatory Affairs y Public Affairs.

Povepa ANDRES, Josi Luis

Jefe del Area Clinica del Medicamento.
HOSPITAL UNIVERSITARI | POLI-
TECNIC LA FE DE VALENCIA.

Licenciado y Doctor en Farmacia. Po-
seedor de varios Masters en Salud
Pudblica y Administracién de Sistemas
Sanitarios, Direccion Médica y Gestion
Clinica, Economia de la Salud y del
Medicamento, Master Internacional
de seguimiento Farmacoterapéutico al
Paciente. Docente. Ha formado parte
de Comisiones Cientificas en diferen-
tes Instituciones. Poseedor de multi-
tud de Premios y reconocimientos en
el ambito Farmacéutico Hospitalario.

Profesor de CESIF.
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IRIGOYEN, PEDRO

Responsable de Gabinete de Presiden-
cia y Comunicacion. CONSEJO GENE-
RAL DE COLEGIOS OFICIALES DE
FARMACEUTICOS.

Licenciado en Ciencias Econémicas y
Empresariales. Licenciado en Farmacia.

Inspector de Hacienda de la Comunidad
de Madrid. Ha desempefiado puestos
de responsabilidad en la Consejeria de
Economia y Hacienda de la Comunidad
de Madrid, como Subdirector General
de Planificaciéon y Coordinacién de la
Direccion General de Tributos, Jefe
de Gabinete del Consejero y Secreta-
rio General Técnico de la Consejeria.

Docente y autor de varias obras y de
numerosos articulos en materia fiscal.

OJANGUREN, ANA

Directora Relaciones Institucionales,
Acceso al mercado y Comunicacion
Corporativa para Espana y Portugal.
VERTEX PHARMACEUTICALS.

Licenciatura en Ciencias Quimicas.
Especialidad Bioquimica y Biologia
Molecular. Universidad Autbnoma de
Madrid.

Master en Direccion de Operaciones.
ICADE. Universidad Pontificia de Co-
millas. Madrid.

26 afios de carrera profesional en el
sector farmacéutico, productos sanita-
rios y tecnologia sanitaria desarrollada
en diferentes companias en departa-
mento médico, comercial-ventas, mar-
keting, regulatory y durante los ultimos
10 afios centrada en el area de rela-
ciones institucionales, acceso al mer-
cado y comunicacion corporativa.



QUuUEREJETA MASAVEU, ALBERTO

Departamento de Estudios.
FARMAINDUSTRIA.

Licenciado en Ciencias Econdmicas,
Master en Business Administration y
Master en Economia de la Salud.

Ha desarrollado su carrera profesio-
nal durante los ultimos quince afios
prestando servicios en el area de
Economia y Estadistica.

En el area académica, ha colaborado
en numerosas publicaciones del sec-
tor e impartido clases en diversos pro-
gramas y modulos sanitarios.

RobRiGUEZ, JAIME ANDRES
Socio Director. DYNAMIC SINERGY.

Licenciado en Ciencias Empresariales.
Master en Business Administration.

Formacion Internaconal en Desarrollo
de Habilidades y Comportamientos.

Coach Profesional.

Trayectoria Profesional centrada en
Consultoria de RRHH especializada
en el desarrollo de habilidades y com-
portamientos, negociacion, liderazgo,
gestion de personas, trabajo en equi-
po, presentaciones eficaces, con em-
presas de diferentes sectores (Health,
Educacién, Banca, Cosmética, Ocio,
Energético, etc.).

SANCHEZ-CHORRO, JosE Luis

Market Access and P&R Manager.
SHIRE.

Licenciado en Farmacia. Master en
Evaluacion Econdmica de Interven-
ciones Sanitarias y Diplomado en Far-
macoeconomia.

Funcionario del Servicio Extremefio
de Salud. 8 afilos como Subdirector de
Farmacia del Servicio Extremefio de
Salud. Participé en la Comision Inter-
ministerial de Precios del Ministerio,
en la Comision Nacional de Hepatitis,
Presidente de la Comision Regional
de Farmacia Hospitalaria de Extrema-
dura y Miembro de la Comision Per-
manente de Farmacia del Ministerio.
Docente.

REJAs, JAVIER

Senior Health Economics and Outco-
mes Research Manager. PFIZER.

Licenciado en Medicina y Cirugia.
Doctor en Epidemiologia y Salud Pu-
blica, Master en Metodologia de la In-
vestigacion Aplicada a las Ciencias de
la Salud.

Dilatada trayectoria como Médico
General en la Comunidad de Ma-
drid, Monitor de Ensayos Clinicos y
Estadistico en Laboartorios Serono
y desempefado labores de Jefe de
Producto y Medical Advisor en Pfizer.
Profesor de CESIF.

RoJo L6PEzZ, ANTONIO

Market Access Director/ Socio Director.
KEYLATES HEALTH SOLUTIONS.

Direccion Comercial y Marketing, PDD
y Master en Contratacién Publica y
Compliance.

Dilatada experiencia en el sector Far-
macéutico en distintas Areas: Marke-
ting, Jefatura Nacional de Ventas vy
como responsable de la gestién Hos-
pitalaria a nivel Nacional.

Profesor colaborador en varias Busi-
ness Schools y en el Master de Con-
trataciéon publica y Compliance.

ViLcHES MARTINEZ, MANUEL
Director General. FUNDACION IDIS.

desempenado diferentes cargos de
alto nivel en Aseguradoras y Grupos
Hospitalarios privados. Amplia expe-
riencia en Relaciones Institucionales
y Experto en Planificacion, Estrategia
e Innovacion, con implicacion directa
en el diseho, desarrollo e implanta-
cion de nuevos productos y servicios
en el sector asegurador a nivel nacio-
nal e internacional.

Médico y Especialista en Cirugia Ge-
neral y Mastologia.
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7. METODOLOGIA

Duracion

Marzo
135 horas 2019
Noviembre Fin
2018

Campus CESIF

Cada alumno contara con la documentacion
completa por escrito y en formato electronico
de cada materia.

Por medio del Campus CESIF el alumno podra:

* Realizar consultas y preguntas a los po-
nentes acerca de las materias impartidas
o el proyecto fin de curso.

e Tener acceso a la documentacion de cada
una de las sesiones.

+ Extensa documentacion de soporte de
cada una de las materias impartidas.

* Evaluar las ponencias y a los profesores.

Titulacion

viernes

17:00 - 21:30 h

sabados

09:30-14:00 h

Proyecto Fin de Curso

Con una metodologia eminentemente practica,
durante el Curso se proporcionaran las herra-
mientas necesarias para la creacién de un Plan
de Acceso individual eligiendo entre varios
tipos de medicamentos / areas terapéuticas.

Asimismo, durante su realizacion, los alumnos
dispondran de tutorias mediante las cuales se
les ofrecera apoyo y seguimiento en cada fase
del Proyecto.

Los Alumnos que cumplan los requisitos minimos de asistencia (75% de las sesiones) y
aprovechamiento (resolucion y entrega de todos los Casos Practicos propuestos, realiza-
cién de un Proyecto Final) recibiran el correspondiente Diploma del Programa Superior en

Market Access.
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8. MATRICULA

Derechos de Inscripciéon y Admisién

Los derechos de Inscripcion para el Programa Superior
en Market Access en el Curso Académico 2018-2019,
son 4.500 €.

El importe del curso se abona en dos cuotas de la
siguiente forma:

* Preinscripcion: 1.000 €
en concepto de reserva de plaza.

* Matricula: 3.500 €
en concepto de clases y material didactico.

Forma de pago:

— Abono integro del programa mediante transferencia bancaria al nUmero de cuenta que se es-
pecifique, indicando elnombre delalumno en elimpreso de abono antes delinicio de las clases.
— Pago fraccionado en 3 cuotas de 1.183 €.

ADMISION:

Los interesados deberan formalizar la preinscripcion aportando los siguientes documentos,
que se entregarén via online y/o personalmente en la Sede de CESIF:
C/ General Alvarez de Castro, 41 - 28010 - Madrid.

+ Solicitud de Admision, * Curriculum Vitae personal.

cumplimentada y firmada. . jystificante de abono de los hono-
+ 1 fotografia tamafio carnet. rarios de preinscripcion de 1.000 €.

PREINSCRIPCION

NO
ADMISION
. o Entrevista
Preinscripcion Personal
ADMISION

CESIF comunicara a los interesados, telefonicamente y por carta, su admisién en el Curso
solicitado, indicandoles la fecha limite en la que deberan hacer efectiva la matricula. Aquellas
personas que habiendo sido notificadas de su admision dejen transcurrir la fecha fijada sin
hacer la matricula, perderan su plaza y la sefial de preinscripcion.

Los candidatos no admitidos o sin plaza, seran igualmente notificados, devolviéndose la senal
de preinscripcion por el procedimiento que indiquen.

Aquellos candidatos que renuncien a su plaza se les reintegrara, de igual manera, el importe
de la preinscripcion, siempre y cuando lo comuniquen por escrito con quince dias de antela-
cién al comienzo de las clases.
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