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La Visita Medica Estrategica en la Venta Farmaceutica

Presentacion

Lavisitamédica es laforma més rentable y confiable de generacién de demanda en la venta de los medicamentos.
En la actualidad se requiere de mayor eficiencia del visitador a la hora de estar frente al médico para buscar
su prescripcion, ya que el cliente es ahora mds actualizado, mis exigente, con necesidad de informacién
especifica, con muchas opciones de medicamentos genéricos y con menos tiempo para atender al visitador
médico, demandando por tanto una visita mds concreta y més rapida.

Por otro lado, vemos que la visita médica se estd transformando en esta era digital, actualmente podemos
observar la implementacién de otras estrategias para impactar al médico que buscan el mismo objetivo de
prescripcidn y venta: paginas web y app de actualizacién médica continua, casos clinicos en la web, asistencia
virtual a congresos mundiales, visita médica virtual, por mencionar algunos ejemplos.

La realidad es que hoy en dia los médicos cuentan con mais alternativas terapéuticas que antes: el medicamento
innovador, los genéricos de marca, los diferentes precios, los programas de lealtad, entre otros. Entonces, ¢por
qué prescribir una marca de medicamento y no otra?, la respuesta estd en la visita médica, en el impacto del
visitador médico.

La Educacion On-line

Con mis de 25 afios de experiencia en la formacidn de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y la
Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos en las
materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas
de anidlisis y ejecucion de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitiran:

Y Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

2 Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
este curso.

W Trabajar
con masy
diversos recursos
que ofrece el
entorno
on-line.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado.
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Método de Ensenanza

El curso se realiza on-line a través de la plataforma e-learning de Iniciativas Empresariales que permite, si asi
lo desea, descargarse los médulos didacticos junto con los ejercicios pricticos de forma que pueda servirle
posteriormente como un efectivo manual de consulta.

A cada alumno se le asignard un tutor que le apoyard y dard seguimiento durante el curso, asi como un
consultor especializado que atenderd y resolverd todas las consultas que pueda tener sobre el material docente.

El curso incluye:

@ Aula Tutor @ Flexibilidad E Pruebas de
\_/ Virtual personal \_/ de horarios \/ Autoevaluacién

Contenido y Duracién del Curso

El curso tiene una duracién de 30 horas distribuidas en 3 médulos de formacién prictica.

El material didactico consta de:

Manual de Estudio

Los 3 médulos contienen el temario
que forma parte del curso y que ha
sido elaborado por profesionales en
activo expertos en la materia.

Material Complementario

Cada uno de los médulos contiene
material complementario que ayudard
al alumno en la comprensién de los
temas tratados. Encontrard también
ejercicios de aprendizaje y pruebas de
autoevaluacién para la comprobacién
practica de los  conocimientos
adquiridos.
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Este curso le permitira saber y conocer:

e Cudl es la situacion actual de la visita médica.

® Qué tipo de medicamentos existen desde el punto de vista del mercado farmacéutico.

® Coémo lograr que el médico recete sus marcas en lugar de las de la competencia.

® Como se compone el circulo de la venta farmacéutica, qué fases lo conforman.

* Cuiles son las bases aplicables de la comunicacién en la visita médica y la venta farmacéutica.

e Como establecer objetivos concretos y 16gicos de visita por cada etapa de compra.

e Cuiles son las principales técnicas estratégicas de venta farmacéutica.

e Cuiles son las 3 etapas por las que pasa un médico para prescribir (comprar) un medicamento.
e Como argumentar y convencer al médico en la presentacién de un producto en la visita médica.
® Qué tipo de objeciones se pueden presentar en la visita médica y cémo manejarlas.

® Cémo hacer un buen cierre de ventas.

k€ Ena actualidad un visitador médico debe saber gestionar
capacidades tales como la habilidad para interactuar
con el médico asi como capacidad negociadora y de
interlocucion con distintos publicos”

Dirigido a:

Visitadores o Representantes Médicos, Directores Comerciales y Jefes de Equipo de laboratorios de productos
farmacéuticos asi como a todas aquellas personas interesadas en conocer las técnicas mds actuales de gestion
de la visita médica.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Entorno de la visita médica estratégica

1.1. Situacién actual de la visita médica.
1.2. Género de medicamentos.
1.3. El circulo de la venta farmacéutica.

1.4. El proceso de la venta farmacéutica:
1.4.1. Las fases del proceso:

1.4.1.1. Conocimiento.

1.4.1.2. Prospeccion.

1.4.1.3. Planeacién.

1.4.1.4. Objetivo de la visita.

1.4.1.5. Abordaje.

1.4.1.6. Establecimiento de necesidades y sondeos.
1.4.1.7. Argumentacion.

1.4.1.8. Objeciones.

1.4.1.9. Cierre.

1.4.1.10. Seguimiento.

1.5. Bases aplicables de la comunicacién:
1.5.1. Definicién y elementos.

1.5.2. La importancia de escuchar.

1.5.3. Regla 7-38-55.

1.5.4. Barreras en la comunicacidn.

MODULO 2. Modelo estratégico de ventas just go pharma®

Este médulo guiara al alumno a comprender una nueva e innovadora segmentacién de médicos
en tres grupos en funcién de la etapa de compra: los que desconocen el producto, los que lo estin
evaluando y los que ya lo adoptaron. Analizando un nuevo modelo estratégico de ventas veremos
c6mo establecer objetivos légicos de visita médica en base a estas etapas.

2.1. Introduccién.

2.2. Etapas de compra D.E.A:
2.2.1. Desconocimiento.
2.2.2. Evaluacién.
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2.2.3. Adopcién.

2.3. Objetivos légicos de visita por etapa de compra:
2.3.1. Objetivos légicos y resultados esperados.

2.3.2. El porqué de los objetivos l6gicos:

2.3.2.1. Objetivos en desconocimiento.

2.3.2.2. Objetivos en evaluacidn.

2.3.2.3. Objetivos en adopcidn.

2.4. Modelos estratégicos de ventas L.P.I.

2.5. El sistema D.E.A. - Objetivos légicos - L.P.I.
2.5.1. La pirdmide de segmentacién D.E.A.

2.5.2. La productividad de las etapas de compra D.E.A.
2.5.3. Integraciéon DEA — Objetivos l6gicos — IPI.

MODULO 3.Técnicas estratégicas de venta
farmacéutica

10 horas

Los conocimientos, las estrategias, el producto, la preparacidn y toda la estrategia e inversion del
laboratorio farmacéutico se reducen a este momento de la verdad: el visitador frente a frente con
el médico. Por esta razdn, el abordaje, el establecimiento de necesidades, la argumentacion del
producto, el manejo de las objeciones y el cierre los transformaremos en técnicas estratégicas de
venta farmacéutica.

3.1. Introduccién:
3.1.1. Consideraciones antes de entrar al consultorio.

3.2. Abordaje:

3.2.1. Técnica de abordaje:
3.2.1.1. Primera vez.
3.2.1.2. Subsecuente.

3.3. Establecimiento de necesidades:
3.3.1. Técnica de establecimiento de necesidades.

3.4. Argumentacion:
3.4.1. Técnicas de argumentacion.

3.5. Objeciones:

3.5.1. Técnicas de manejo de la indiferencia.
3.5.2. Técnica de manejo del escepticismo.
3.5.3. Técnica de manejo de la desventaja real.
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3.6. Cierre:
3.6.1. Técnica de cierre.

3.7. Conclusién:

3.7.1. Ten siempre presente.

3.7.2. Atento a.

3.7.3. No olvides el enfoque estratégico.
3.7.4. Tomar en cuenta esta realidad.
3.7.5. Para que al final del camino.
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Autor

El contenido y las herramientas pedagégicas del curso han sido elaboradas por un equipo de especialistas

dirigidos por:

Juan Santiago Solorza

qm Quimico Farmacéutico Industrial. Mdster en Administracién de Empresas cuenta con mds de
20 afios de experiencia en la industria farmacéutica en puestos gerenciales en las dreas de ventas,
marketing y BI en empresas del sector.
Compagina su actividad profesional con la docencia impartiendo cursos de posgrado en diferentes
Universidades.
En la actualidad, es Director de Just Go Pharma®, consultora de Business Intelligence, Strategic
Marketing & Training para la Industria Farmacéutica.

El autor y el equipo de tutores estardn a disposicion de los alumnos para resolver sus dudas y ayudarles en el
seguimiento del curso y el logro de objetivos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso de forma satisfactoria, el alumno recibird un diploma acreditando la realizacion del

curso LA VISITA MEDICA ESTRATEGICA EN LA VENTA FARMACEUTICA.

v MANAGER
~3 > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Da.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

LA VISITA MEDICA ESTRATEGICA EN LA VENTA FARMACEUTICA.

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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