CATALOGUE DE
FORMATION
PROFESSIONNELLLE




ATTACHE DE
RECHERCHE CLINIQUE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Former au meétier d’Attaché de Recherche Clinique (ARC)
2.Se familiariser avec la réeglementation

3.Gérer la pharmacovigilance



Contenu de la formation

Description des rbles et responsabilités d'un attaché
de recherche clinique

Etudes clinique (phases et méthodologie)
Bonnes Pratiques Cliniques

Lois algériennes

IRB/IEC

RGPD

Documents (Protocole, ICF, CRF, IB, ISF, TMF)

Monitoring, Audit et Inspection

Pharmacovigilance




DELEGUE DE
L'INFORMATION
MEDICALE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

I.Former les professionnels au meétier de deélegue de

I'information meédical

2.Suivre le processus de sortie d'un medicament, de son

developpement a son enregistrement

3.Tranmettre les outils clés pour un deélegue de

I'information meéedicale



Contenu de la formation

Description des roles et responsabilités d'un délégué
de l'information médicale

Processus de sortie d'un médicament (développement,
études cliniques, enregistrement)

Visite médicale

Bonnes pratiques de promotion
Pharmacovigilance
Pharmacoéconomie/ SMR
Techniques de communication

Liens entre la délégation médicale et les autres métiers
dans le pharma

Cas pratiques




MEDICAL SCIENTIST
LEAD

OBJECTIFS DE LA FORMATION

l.Former les professionnels aux metiers d'MSL, Medical

avdisor et Medecin produit
2.Former les professionnels aux etudes cliniques

3.Développer la lecture critique d'un article scientifique



Contenu de la formation

= Description des roles et responsabilités d'un MSL,
Medical Advisor et Médecin produit

= Développement du médicament

= FEtudes Clinques
» |ecture critique d'articles scientifiques

» |nteraction avec les autres métiers dans le pharma

= (Cas pratiques
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PRODUCT MANAGER/

MARKETING MANAGER

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Former les professionnels aux metiers de Product

Manager et Marketing Manager

2.Se familiariser avec les bonnes pratiques de promotion et

ethique medicale et pharmaceutique

3.Definir et elaborer un plan marketing



Contenu de la formation

Description des rdles et responsabilités du Product
manager et Marketing Manager

Développement du médicament
Phases de développement clinique

Bonnes Pratiques de promotion et éthique médicale et
pharmaceutique

Marketing Fonction
Définition d'un Plan Marketing
Elaboration d'un Plan Marketing

Gestion de KOL ( Key of Lead)

Organisation de Focus Groupes et Symposyum




PHARMACIEN DIRECTEUR
TECHNIQUE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Former les professionnels aux metiers de Pharmacien

Directeur Technique

2.Se familiariser avec la réglementation et les dossiers de

soumission

3.Former au code d’éthique medicale et pharmaceutique



Contenu de la formation

Description des réles et responsabilités du Pharmacien
Directeur Technique

Reéglementation  Pharmaceutique  Nationale et
multinationales

Développement du médicament
Etudes Cliniques brievement

Dossiers de soumissions pour l'enregistrement d’'un
produit pharmaceutique

Pharmacovigilance

Code d'éthique médicale et pharmaceutique

Mises a jours et revisions
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MANAGEMENT ET
LEADERSHIP

OBJECTIFS DE LA FORMATION

l.Former les Managers (medical et marketing) aux

Management et Leadership

2.Acqueérir les connaissances necessaires pour un

management efficace

3.Developper les compéetences indispensables pour étre un

pbon leadership



Contenu de la formation

Description des rbles et responsabilités d'un Manager

Gestion du temps, des ressources humaines et

matérielle et des colts

Vision globale du projet et cible des objectifs
Organisation et Planification

Elaboration d'un plan d'action clair, efficace et réaliste

Classification des taches urgentes et importantes

Influence positive, écoute et communication




FORMATION A LA CARTE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Répondre au besoin du client avec des formations

personnalisees

2.Satisfaire les exigences en creant des formations a la

demande



Exemples de formation

= Méthodologie de la recherche clinique

= |ecture critique d'un article scientifique

= Gestion du temps
= Formation en communication

= Formation Anglais médico-pharmaceutique et Business




CATALOGUE
DE
FORMATION




LECTURE CRITIQUE
'ARTICLES
MEDICAUKX

-

METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE
CLINIQUE ET LECTURE CRITIQUE

D'UN ARTICLE SCIENTIFIQUE

DE FORMATION

2 JOURS



-

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Definir et choisir la Méthodologie d’essai Clinique

2.Definir les roéles et responsabilites du meédecin

investigateur

3.Savoir faire une lecture critique d’'un article scientifique



Rappel des généralités sur la recherche clinique

Les différentes méthodologies en fonction du type
d'essai clinique

Les outils nécessaires pour une lecture critique et une
rédaction scientifique

Atelier pratique rédactionnel

POUR QUI?

Tout professionnel de santé
concerné par la recherche
clinique et la rédaction
scientifique.
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CONTENU DE LA
FORMATION



PRISE DE PAROLE EN
PUBLIC

DE FORMATION

2 JOURS



PRISE DE PAROLE
EN PUBLIC

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Maitriser les étapes et les outils d'une présentation orale

vivante et efficace.
2.ldentifier les points forts et les points a développer.

3.Apprendre a gérer le stress.



Une méthode mixant coaching et formation pour une
meilleure appropriation des outils

Une approche centrée sur les participants a partir d'un
diagnostic individuel

Des exercices et des mises en situation pour s'entrainer a
la mise en ceuvre

POUR QUI?

Toute  personne qui doit
prendre la parole en public
quel qu'en soit le contexte
(réunion, conférence,
présentation clients).
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CONTENU DE LA
FORMATION



GESTION DU TEMPS

DE FORMATION



GESTION DU
TEMPS

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Utiliser son temps en fonction des priorites.

2.Anticiper et planifier les activites en se centrant sur

I'essentiel.

3.Mettre en place une organisation personnelle efficace au

quotidien.

4.Utiliser avec pertinence les outils de communication et

11

d’'organisation.



Formation 100% opérationnelle  ponctuée  d'exercices
pratiques, de tests et de mises en situation, des techniques
simples pour améliorer l'organisation de travail et ainsi gagner

en efficacité.

Cette formation apporte les outils et les bonnes pratiques de la

gestion du temps qui permettent a anticiper et a s'organiser au

quotidien.

POUR QUI?

Toute  personne  souhaitant
améliorer de facon durable sa
gestion du temps :

RH, encadrement, administratif,
technique, commercial, créatif...

GROU Py



CONTENU DE LA
FORMATION



DE FORMATION

TRAITEMENT DES OBJECTIONS
ET NEGOCIATIONS

2 JOURS




TRAITEMENT DES
OBJECTIONS ET
NEGOCIATIONS

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1. Traiter efficacement les objections et ne plus les consideérer

comme systématiquement negatives
2.Apprendre a utiliser les objections a son avantage

3.Elaborer des réponses aux objections aux quelles sont
confrontés habituellement les participants dans leur pratique

commerciale

15



Apports théoriques en matiere de psychologie de la vente

a partir de cas pratiques présentés par les participants,

Des cas de relations commerciales difficiles sont analysées au

travers de mises en situation.

POUR QUI?

Tous négociateurs et vendeurs
amenés a négocier des affaires
en face a face




CONTENU DE LA
FORMATION



IDENTIFIER ET DEVELOPPER SON
LEADERSHIP

DE FORMATION

3 JOURS



IDENTIFIER ET
DEVELOPPER SON
LEADERSHIP

OBJECTIFS DE LA FORMATION

1.Révéler les talents de leader :

- Mobiliser les acteurs de I'entreprise autour d'un projet de

changement,
- Proposer une vision positive et rassurante du futur,
- Donner du sens a l'action engageée,

- Séduire avec des projets attractifs. v



Les leaders sont porteurs de "sens".

= La pratique du leadership est une réponse aux enjeux actuels
de I'entreprise. Mais de quels leviers dispose un manager pour
agir en tant que leader dans un environnement complexe et

turbulent ?

= les études et les observations montrent que les leaders
reconnus savent construire et communiquer une vision de

I'avenir qui produit un impact puissant sur leurs équipes.

POUR QUI?

Managers confirmés, nouveaux
talents et tous ceux qui
encadrent des collaborateurs et
qui souhaitent acquérir une
aisance dans la pratique du
management et développer
leur leadership.




CONTENU DE LA
FORMATION
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