Pagina | 1
Instituto de Ciencias

Investigacion y Formacion Avanzada

Programa del Curso de Visitador Médico
Profesional

1. Datos generales del Curso

Duracion: 12 Médulos. 220 horas.

Modalidad: Presencial/Virtual

Dirigido a: Todos los interesados en capacitarse en una de las areas mas competitivas
dentro del mercado de la medicina.

. Objetivos del Curso

Capacitar a los participantes en técnicas efectivas de visitas médicas.

Conocer el mercado farmaceéutico y las normativas regulatorias.

Desarrollar habilidades de comunicacién y negociacion con médicos y
farmacéuticos.

Entender el proceso de venta ética y basada en evidencia cientifica.

Desarrollar en el participante las habilidades necesarias para hablar en pablico y
controlar el miedo escénico

Procurar que el participante adquiera las competencias necesarias para
convencer y persuadir.

Capacitar al participante a poner en préactica las habilidades necesarias para tener
éxito en una actividad profesional determinada




3. Modulos del Programa

Mdédulo 1: Introduccién al Rol del Visitador Médico
e Funciones y responsabilidades.

« Perfil profesional: habilidades blandas y técnicas.
« Eticay compliance en la industria farmacéutica.

Moadulo 2: Conocimiento del Mercado Farmacéutico
o Tipos de medicamentos (genéricos, de marca, bioldgicos).

o Legislacion farmacéutica (ANMAT, FDA, EMA, segln region).
o Competencia y analisis de mercado.

Maddulo 3: Productos Farmaceéuticos y Evidencia Cientifica
o Farmacologia béasica.

o Interpretacion de estudios clinicos.
« Diferenciacion de productos y argumentario cientifico.

Moddulo 4: Técnicas de Visita Médica

» Fases de la visita: preparacién, presentacion, argumentacion, cierre.

e Manejo de objeciones.
o Uso de material promocional (detail aids, muestras médicas).

Moddulo 5: Comunicacién y Relacion con el Médico

« Escucha activa y empatia.
« Adaptacion al perfil del médico (prescriptor, escéptico, ocupado).
e Uso de preguntas abiertas y cerradas.

Moadulo 6: Planificacion y Gestion de Rutas

o Segmentacion de clientes (médicos, farmacias, hospitales).
o Optimizacién de rutas y tiempo.
e CRM y herramientas digitales para visitadores.

Modulo 7: Ventas y Negociacion

e Técnicas de cierre efectivo.
o Fidelizacion de clientes.
e Métricas de desempefio (KPI’s).

Madulo 8: Talleres Practicos y Role-Playing

o Simulaciones de visitas médicas.
o Andlisis de casos reales.
o Feedback personalizado.
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Madulo 9: Como desarrollar una marca profesional exitosa

e Condiciones subjetivas para desarrollar una marca profesional exitosa
e Condiciones objetivas para desarrollar una marca profesional exitosa
e La ruta del éxito profesional

Modulo 10: Seminario de Clausura

4. Evaluacion y Certificacion

o Examen tedrico-practico (70% minimo para aprobar).
« Participacion en talleres.
« Entrega de certificado oficial.

5. Recursos Adicionales

o Manual del visitador médico.
« Plantillas de informes de visita.
e Acceso a plataforma con material complementario.

6. Docentes

« Farmacéuticos con experiencia en la industria.
o Expertos en ventas médicas.
« Profesionales en compliance y regulacion.
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