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Presentacion

Laindustria farmacéutica es, en la actualidad, un referente dentro de los sectores bisagra de cualquier economia
mundial. Esto se pone de manifiesto, mds si cabe, por la situacién sanitaria que estamos viviendo en todo el
planeta por el COVID-19.

En estas circunstancias el cuidado de la salud y la apuesta por el personal sanitario se convierte en pieza clave
sobre la que sustentar el progreso y mantenimiento de la economia de cualquier pais industrializado.

La figura del visitador médico o APM ha formado parte, en las tltimas décadas, de esta estructura como
comodin para acercar todas las novedades y actualizaciones farmacéuticas a los sanitarios de forma que, éstos,
estaban perfectamente informados de los avances y novedades existentes en el mercado.

De esta manera, a pesar de los cambios en las tecnologias, la misién del visitador médico o APM, sigue siendo
un sustento necesario para mantener esta relacién y asi poder actualizar la gran cantidad de datos que existen
para que puedan tomar las decisiones mds adecuadas.

En este curso encontrard algunas de las claves para desarrollar personas preparadas para los avatares del siglo
XXTI en un mundo cada vez més digitalizado donde actualizar sus competencias.

La Formacion E-learning

Con mds de 30 afios de experiencia en la formacién 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 pricticos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucién de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

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
el curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

Trabajar
con los recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Objetivos del curso:

e Conocer las caracteristicas y rutina de un visitador médico o APM para adaptarnos a los entornos digitales
actuales.

e Conocer la situacién del entorno farmacéutico en la actualidad y poder entender los cambios actuales y de
qué forma poder abordarlos.

e Ser capaz de escoger al visitador médico o APM mds adecuado.

e Coémo gestionar el talento 2.0 de nuestro equipo de visitadores médicos o APM.

® Conocer el plan de formacién del equipo comercial de una empresa e identificar dreas en las que potenciar
las habilidades de tus visitadores médicos.

® Qué conocimientos son necesarios para que el visitador médico tenga un mejor desempeiio en su actividad
profesional.

® Tipos de habilidades sociales para visitadores médicos.

e Identificar las caracteristicas de la direccidon de equipos y reconocer habilidades directivas clave para motivar
a tu equipo de visitadores médicos.

® Qué tipos de liderazgo se pueden dar dentro de cualquier laboratorio.

e Como gestionar las emociones de los equipos de visitadores médicos o APM.

e Gestionar un equipo de visitadores médicos o APM para aplicar métricas de seguimiento.

e Conocer el marketing farmacéutico y el marketing mix para aplicar a la visita médica.

(( La visita médica esta pasando por una situacion revolucionaria que
comportara cambios en todas las areas para adaptarse a entornos
cada vez mas competitivos y digitales. Por este motivo, los visitadores
medicos 0 APM son los grandes engranajes para el buen funcionamiento
de la cadena de valor como fuente de informacion del médico”

Dirigido a:

Gerentes de zona o de drea, directores territoriales, responsables de grandes cuentas o KAM, visitadores
médicos o APM, visitadores de farmacias, hospitalarios y comerciales responsables de ventas OTC, asi
como a todas aquellas personas interesadas en conocer o profundizar en la venta dentro de la industria
farmacéutica.

@)
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 60 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

s
Manual de Estudio
9 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
-

~
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluaciéon

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

b
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.

@
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Contenido del Curso

MODULO 0. Autocoaching para el desarrollo del
profesional de la industria farmacéutica

El coaching ha experimentado un importante crecimiento como herramienta a tener en cuenta por
los empresarios y profesionales para conseguir mejorar los resultados de sus negocios y hacer mas
eficiente la direccion de sus equipos.

Se trata de descubrir a través de diferentes herramientas, de forma individual, algunas claves de
c6mo soy, cémo me comporto y cudles son algunas de mis limitaciones. Todo ello para salir de la zona
de confort y potenciar nuestros puntos fuertes.

0.1. ¢Qué es el Coaching? Metodologia del autocoaching.
0.2. Caracteristicas de un coach efectivo.

0.3. La piramide de Robert Dilts.

0.4. Establecer metas.

0.5. Plan de accion.

0.6. Habilidades clave en el plan de accién.

0.7. Material complementario.

MODULO 1. ;| Qué es un visitador médico o APM?

En entornos complejos y cambiantes como son los actuales, los laboratorios estdn obligados a mejorar
sus procesos y ofrecer determinadas soluciones frente a las que adaptarse. La omnicanalidad es la
estrategia que estd resultando ser mas efectiva en la actualidad para mejorar resultados, la visita
médica es mucho mds exigente y a un APM se le exige estar mas capacitado, mejorar sus actitudes,
conocimientos y habilidades a los entornos digitales.

1.1. Legislacién en la industria farmacéutica:
1.1.1. Introduccién a los cédigos de conducta en la industria farmacéutica.

1.2. Desarrollo de la visita médica:
1.2.1. La ficha técnica del medicamento para la informacién de la visita médica.

1.3. El visitador médico o APM:
1.3.1. Planificacién de la visita médica.
1.3.2. Objetivos generales:
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1.3.2.1. Objetivos especificos.

1.3.3. Funciones bisicas de un visitador médico o APM.
1.3.4. Actitudes.

1.3.5. Habilidades:

1.3.5.1. Comunicacidn.

1.3.5.2. Planificacidn.

1.3.5.3. Capacidad analitica.

1.3.5.4. Trabajo en equipo.

1.3.5.5. Resolucién de problemas.

1.3.6. Conocimientos.

1.4. La entrevista de ventas en la industria farmacéutica:
1.4.1. La relacién y los estilos de comportamiento.
1.4.2. Planificacién de la visita.

1.4.3. Caracteristicas-ventajas-beneficios.

1.4.4. Comunicacién eficaz.

1.4.5. Declaracién de beneficios.

1.4.6. Sondeo.

1.4.7. Objeciones y pretextos.

1.4.8. Cierre.

1.4.9. Post-visita: recopilacién de informacién.
1.4.10. Principales razones de prescripcién.

1.5. Otros perfiles:
1.5.1. Vendedor de farmacias.
1.5.2. KAM.

1.6. Futuro del visitador médico o APM.

1.7. Tendencias en la industria farmacéutica.

MODULO 2. El entorno farmacéutico

No resulta facil definir el mercado farmacéutico en todos los paises ya que consiste en una red
heterogénea donde confluyen una serie de entidades, particulares, empresas y organismos. Por ello, es
fundamental en el 4rea de la salud publica saber encuadrar la estructura y dindmica de dicho mercado
farmacéutico, saber cudl es la parte privada y poder diferenciar de la pablica, al igual que la relacion
oferta-demanda de medicamentos, bien genéricos, bien de marca.

2.1. Estructura del mercado farmacéutico y su regulacion:
2.1.1. Desarrollo y organismos de reglamentacion:
2.1.1.1. Agentes publicos y privados del mercado farmacéutico.
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2.1.1.2. Organizaciones no gubernamentales.

2.2. Sistema de registro de medicamentos:

2.2.1. La Agencia Espafiola de Medicamentos y Productos Sanitarios.
2.2.2. La Agencia Europea del Medicamento.

2.2.3. Etapas de investigacién de un medicamento.

2.3. Distribucidén farmacéutica:
2.3.1. Almacenes de distribucién.
2.3.2. Control administrativo de los almacenes de distribucién.

2.4. Estructura de un laboratorio farmacéutico:
2.4.1. Descripcién de un laboratorio clinico.
2.4.2. Organizacion del laboratorio.

2.4.3. Laboratorio de rutina.

2.4.4. Laboratorio de especialidad.

2.5. Principales factores en el desarrollo de firmacos:
2.5.1. Fase de descubrimiento.

2.5.2. Fase preclinica.

2.5.3. Fase clinica.

2.5.4. Fase de desarrollo quimico farmacéutico.

2.5.5. Fase de aprobacidn y registro:

2.5.5.1. Procedimiento de aprobacién del medicamento.
2.5.5.2. El dossier de registro.

2.5.5.3. Patentes y proteccién de datos.

MODULO 3. Reclutamiento y seleccion de visitadores
médicos o APM

6 horas

3.1. Gestidn del talento 2.0 en la industria farmacéutica.

3.2. Reclutamiento:

3.2.1. Redaccién del puesto de visitador médico o APM.
3.2.2. Reclutamiento del visitador médico o APM:

3.2.2.1. Reclutamiento interno del visitador médico o APM.
3.2.2.2. Reclutamiento externo del visitador médico o APM.
3.2.2.3. Canales de buisqueda externa.

3.2.2.4. Cémo elaborar un anuncio.

3.3. Seleccioén:
3.3.1. Entrevista preliminar.
3.3.2. Curriculum Vitae.
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3.3.3. Estrategias y tipos de entrevistas.

3.3.4. Pruebas de seleccién:

3.3.4.1. Entrevista de seleccién del visitador médico o APM.

3.3.5. Socializacién del visitador médico o APM en el laboratorio farmacéutico.

MODULO 4. Formacion del equipo de visitadores
médicos o APM

7 horas

La formacién constituye el elemento esencial del desarrollo de los RRHH dentro del laboratorio.

La actual situacién provoca poner el foco, mis si cabe, en ella como medio que ayude y facilite a los
miembros a evolucionar con la sociedad y con la nueva tecnologia, especialmente haciendo hincapié
en la visita remota, para adaptarse continuamente a estos cambios y, al mismo tiempo, perfeccionarse
para poderse enfrentar a las competitividades dentro del mundo farmacéutico.

4.1. Importancia de la formacién en el laboratorio farmacéutico.

4.2. El plan de formacién en el laboratorio farmacéutico:

4.2.1. Objetivos.

4.2.2. Anilisis de necesidades de formacién en el laboratorio farmacéutico:
4.2.2.1. Conocimiento del laboratorio farmacéutico.

4.2.2.2. Organizacién del trabajo en el laboratorio farmacéutico.

4.2.2.3. Anilisis de las tareas y funciones.

4.2.2.4. Estudio y adaptacion de los visitadores médicos a nuevos proyectos de cambio.
4.2.2.5. Otras técnicas de recogida de informacién.

4.2.3. Desarrollo de un plan de formacidén para el laboratorio farmacéutico:
4.2.3.1. Tipos de programas formativos en el laboratorio farmacéutico.
4.2.3.2. Programar la formacion.

4.2.3.3. Convocatoria de la formacién.

4.2.4. Evaluacién de la accidn formativa.

4.3. Taxonomia de Bloom aplicado a la industria farmacéutica.

4.4. Formacién en captacién en la industria farmacéutica:
4.4.1. Conseguir mds visitas.

4.4.2. Detectar necesidades:

4.4.2.1. Pregunta e indagacion.

4.4.2.2. Escucha.

4.4.3. Mejorar la productividad:

4.4.3.1. ¢Cémo acceder a médicos dificiles de visitar?

4.4.3.2. ;Cémo funciona la mente del visitador médico o APM?
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MODULDO 5. El equipo comercial en la industria
farmacéutica

7 horas

No existen estructuras comerciales dptimas, sino que cada laboratorio debe ajustar su estructura a
sus circunstancias particulares. El método mais utilizado es dividiendo el mercado en territorios y
zonas de trabajo de la forma mis eficiente posible; una vez organizados los equipos de ventas, cada
visitador médico desarrollara sus habilidades sociales para conseguir resultados siguiendo un proceso
de comunicacién determinado.

Todo ello, dentro de un cédigo deontologico con buenas conductas en los comportamientos
individuales.

5.1. Determinacién de la estructura comercial en el laboratorio farmacéutico:
5.1.1. Organizacién de la fuerza de ventas en el laboratorio.

5.1.2. Zonas y territorios en la industria farmacéutica:

5.1.2.1. Ventajas de las zonas y territorios en la industria farmacéutica.

5.1.2.2. Inconvenientes de las zonas y territorios en la industria farmacéutica.
5.1.2.3. Establecimiento de las zonas y territorios en la industria farmacéutica.
5.1.2.4. Métodos para distribuir zonas y territorios en la industria farmacéutica.
5.1.3. Las rutas de venta en la industria farmacéutica.

5.2. La comunicacién en el equipo de visitadores médicos o APM:
5.2.1. Estrategias de comunicacién con los visitadores médicos o APM.
5.2.2. Tdcticas de comunicacién con los visitadores médicos o APM:
5.2.2.1. Manual de ventas para un visitador médico o APM.

5.2.2.2. Convencién de visitadores médicos o APM.

5.2.2.3. Reuniones de ventas con los visitadores médicos o APM.

5.3. Habilidades sociales para los visitadores médicos o APM:

5.3.1. La empatia como habilidad clave para visitadores médicos o APM.

5.3.2. La asertividad como habilidad clave para visitadores médicos o APM.

5.3.3. La escucha activa como habilidad clave para visitadores médicos o APM.

5.3.4. Conclusiones sobre habilidades sociales clave para visitadores médicos o APM.

5.4. Etica profesional del visitador médico o APM.
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MODULO 6. La motivacion en la visita médica

El éxito o el fracaso de un laboratorio farmacéutico tiene mucho que ver con la calidad del estado de
los visitadores médicos o APM, tanto a nivel fisico como mental. Por ello, cada vez es mas importante
la preocupacién por estos empleados y el desarrollo de la motivacién dentro de los laboratorios.

6.1. Descripcién de la motivacion en el visitador médico o APM:
6.1.1. Motivacién extrinseca y motivacion intrinseca.

6.1.2. Teorias de la motivacidn:

6.1.2.1. Teoria de la jerarquia de Maslow.

6.1.2.2. Teoria de Herzberg.

6.1.2.3. Teoria de McGregor.

6.1.2.4. Teoria de las expectativas.

6.1.2.5. Teoria de McClelland.

6.1.3. Factores de motivacién laboral:

6.1.3.1. La remuneracién como factor critico en la motivacién del visitador médico o APM.
6.1.3.2. Estructura de la remuneracién del visitador médico o APM.
6.1.4. Claves de la motivacién en el visitador médico o APM.

6.1.5. Herramientas de motivacién para el visitador médico o APM.

6.2. La motivacion en los equipos de visitadores médicos o APM:

6.2.1. Herramientas para trabajar con equipos de visitadores médicos o APM.
6.2.2. Abordaje para trabajar con equipos de visitadores médicos o APM.

6.2.3. El uso del lenguaje para comunicarnos con los visitadores médicos o APM.

6.3. Control emocional en los equipos de visitadores médicos o APM:
6.3.1. El autocontrol para el manejo de las emociones.

6.4. Proceso de cambio en los equipos de visitadores médicos o APM:
6.4.1. Resistencia al cambio.

6.5. Habilidades personales y sociales para la motivacién al cambio en los equipos de visitadores
médicos o APM.

6.6. Evaluacion del desempeiio en los visitadores médicos o APM.

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ él



Formacion E-Learning

Gestion, direccion y motivacion de Equipos de Visitadores Médicos
0 APM

MODULO 7. Liderazgo de equipos de visitadores médicos
o APM

7 horas

El liderazgo debe ser una de las funciones del gerente de zona, y ademds un gran peso especifico
dentro de todas las que debe desempeiiar. En este sentido, a lo largo de este modulo, se utiliza el
concepto de lider de equipos de un laboratorio farmacéutico tomando este nombre como el gerente
de zona que desarrolla a su equipo de visitadores médicos liderdndolos hacia los objetivos.

7.1. Liderazgo en la industria farmacéutica:
7.1.1. Liderazgo: meta y caminos.

7.1.2. Estilos de liderazgo:

7.1.2.1. El lider coach.

7.1.2.2. Diferencias entre lider y gestor.

7.2. Liderazgo emocional:

7.2.1. Desarrollo de la Inteligencia Emocional del lider:

7.2.1.1. Tipos de emociones.

7.2.2. Habilidades sociales para liderar equipos de visitadores médicos o APM: comunicacién y
rapport

7.2.2.1. La comunicacién con los equipos de visitadores médicos o APM.

7.2.2.2. El rapport para comunicar con los equipos de visitadores médicos o APM.

7.3. Competencias del lider:

7.3.1. Competencia 1: gestion del tiempo

7.3.1.1. Herramientas para la gestién del tiempo.

7.3.2. Competencia 2: gestién de conflictos

7.3.2.1. ;Cémo puede el lider gestionar los conflictos?

7.3.2.2. Estrategias para que el lider se enfrente a los problemas.

7.3.3. Competencia 3: adaptacién al cambio y a las nuevas tecnologias.

7.4. Liderazgo basado en valores.

7.5. Direccién de equipos de visitadores médicos o APM:
7.5.1. Caracteristicas de un equipo eficaz de visitadores médicos o APM.
7.5.2. Teoria sobre el liderazgo de equipos.
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MODULO 8. Introduccién al marketing farmacéutico

El marketing, hoy en dia, es muy importante tanto para la economia en general como para las
empresas u organizaciones particulares. Esto se debe a los cambios que se han producido en el entorno
de las organizaciones afectando, por supuesto, al entorno de los laboratorios farmacéuticos.

Una de las ventajas del marketing farmacéutico es la informacién de la que se dispone.

8.1. Marketing farmacéutico:

8.1.1. Etapas del plan de marketing.

8.1.2. La promocién y la figura del visitador médico o APM:
8.1.2.1. Apertura, sondeo y cierre de la visita médica.

8.1.3. Otras estrategias en el marketing farmacéutico.

8.2. Aspectos basicos sobre el servicio farmacéutico en un laboratorio:
8.2.1. La farmacovigilancia en un laboratorio farmacéutico:

8.2.1.1. Operativa en la farmacovigilancia en un laboratorio farmacéutico.
8.2.2. Los estudios post-autorizacién:

8.2.2.1. Objetivos de los estudios post-autorizacidn.

8.3. Tipos de mercados farmacéuticos.
8.4. Politica de producto.

8.5. Politica de precio.

8.6. Politica de distribucién.

8.7. Politica de comunicacién.

8.8. Micromarketing farmacéutico del gerente de zona.
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José Gil Lépez

w Formado en Ciencias del Trabajo, Mister en Direccién y RRHH. Formador en el drea comercial
y experto en Coaching para equipos de ventas con mds de 20 afios de experiencia en el sector
farmacéutico.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
> > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX

Ha superado satisfactoriamente el curso

GESTION, DIRECCION Y MOTIVACION DE EQUIPOS DE VISITADORES MEDICOS O APM

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