
 

Página | 1 

 

 

 

Investigación y Formación Avanzada 

Programa del Curso de Visitador Médico 

Profesional 

 

1. Datos generales del Curso 

 

Duración: 12 Módulos. 220 horas.  

Modalidad: Presencial/Virtual 

Dirigido a: Todos los interesados en capacitarse en una de las  áreas más competitivas 

dentro del mercado de la medicina. 

 

 

2. Objetivos del Curso 

 Capacitar a los participantes en técnicas efectivas de visitas médicas. 

 Conocer el mercado farmacéutico y las normativas regulatorias. 

 Desarrollar habilidades de comunicación y negociación con médicos y 

farmacéuticos. 

 Entender el proceso de venta ética y basada en evidencia científica. 

 Desarrollar en el participante las habilidades necesarias para hablar en público y 

controlar el miedo escénico 

 Procurar que el participante adquiera las competencias necesarias para 

convencer y persuadir. 

 Capacitar al participante a poner en práctica las habilidades necesarias para tener 

éxito en una actividad profesional determinada  
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3. Módulos del Programa 

Módulo 1: Introducción al Rol del Visitador Médico 

 Funciones y responsabilidades. 

 Perfil profesional: habilidades blandas y técnicas. 

 Ética y compliance en la industria farmacéutica. 

Módulo 2: Conocimiento del Mercado Farmacéutico 

 Tipos de medicamentos (genéricos, de marca, biológicos). 

 Legislación farmacéutica (ANMAT, FDA, EMA, según región). 

 Competencia y análisis de mercado. 

Módulo 3: Productos Farmacéuticos y Evidencia Científica 

 Farmacología básica. 

 Interpretación de estudios clínicos. 

 Diferenciación de productos y argumentario científico. 

Módulo 4: Técnicas de Visita Médica 

 Fases de la visita: preparación, presentación, argumentación, cierre. 

 Manejo de objeciones. 

 Uso de material promocional (detail aids, muestras médicas). 

Módulo 5: Comunicación y Relación con el Médico 

 Escucha activa y empatía. 

 Adaptación al perfil del médico (prescriptor, escéptico, ocupado). 

 Uso de preguntas abiertas y cerradas. 

Módulo 6: Planificación y Gestión de Rutas 

 Segmentación de clientes (médicos, farmacias, hospitales). 

 Optimización de rutas y tiempo. 

 CRM y herramientas digitales para visitadores. 

Módulo 7: Ventas y Negociación 

 Técnicas de cierre efectivo. 

 Fidelización de clientes. 

 Métricas de desempeño (KPI’s). 

Módulo 8: Talleres Prácticos y Role-Playing 

 Simulaciones de visitas médicas. 

 Análisis de casos reales. 

 Feedback personalizado. 
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Módulo 9: Cómo desarrollar una marca profesional exitosa 

 Condiciones subjetivas para desarrollar una marca profesional exitosa 

 Condiciones objetivas para desarrollar una marca profesional exitosa 

 La ruta del éxito profesional 

Módulo 10: Seminario de Clausura 

 

4. Evaluación y Certificación 

 Examen teórico-práctico (70% mínimo para aprobar). 

 Participación en talleres. 

 Entrega de certificado oficial. 

 

5. Recursos Adicionales 

 Manual del visitador médico. 

 Plantillas de informes de visita. 

 Acceso a plataforma con material complementario. 

 

6. Docentes 

 Farmacéuticos con experiencia en la industria. 

 Expertos en ventas médicas. 

 Profesionales en compliance y regulación. 


