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Madame, Monsieur,

L'Institut Supérieur des Visiteurs Médicaux a mis en place, en janvier 1994 une formation de Technico Commercial Santé/Délégué(e) pharmaceutique (2 sessions par an)

Nous recrutons des candidats motivés possédant un BAC avec une expérience commerciale.

Notre but est d'accroître leurs connaissances sur le plan médical, pharmaceutique et professionnel. 

La sélection se fait après étude du dossier de candidature et entretiens de sélection individuels. 
Vous trouverez ci-joint une plaquette comprenant :


- un dossier d'inscription,


- une fiche "organisation",


- une fiche "programme".

Le coût de cette formation est de 3 650 € dont 153 € de frais d'inscription *.

La prochaine session se déroulera du  24 Septembre 2012 au 08 Février 2013.

Nous vous demandons de bien vouloir nous adresser votre dossier dûment complété dans les plus brefs délais, le nombre de places étant limité.

Dans cette attente, 

Croyez, Madame, Monsieur, à l'assurance de notre considération distinguée.

Béatrice GAUMER

Responsable Administrative.

* Pour les demandeurs d'emploi, nous consulter

DELEGUE(E) PHARMACEUTIQUE

PROGRAMME
I/ Industrie et marché pharmaceutique

· Principaux chiffres clés

· Le marché de la médication familiale

· Le marché des génériques

· Classement des laboratoires pharmaceutiques

II/ Les différents maillons de la chaîne pharmaceutique

· La distribution : différents circuits, vente directe

· Les différents types d'établissements pharmaceutiques

· Le pharmacien d'officine, typologie

· Les pharmacies à usage intérieur

III/ L'entreprise pharmaceutique

· Organisation interne et fonctionnement

· Positionnement commercial – stratégie d'objectifs

IV/ Le médicament – Réglementation

· Définition – différentes catégories de médicaments (médication familiale, génériques)

· Panorama des différentes étapes de recherche et développement

· Le brevet

· L'AMM

· Le remboursement et le prix – stratégie du switch

· La pharmacovigilance

· Règles de délivrance

· La publicité – les actions promotionnelles

· Obligations réglementaires du délégué pharmaceutique

V/ Economie de la santé

· Les organismes dépendant des pouvoirs publics

· La sécurité sociale, la CMU

· La maîtrise des dépenses de santé

VI/ Environnement juridique

· Droit commun du travail

· La convention collective de l'industrie pharmaceutique

· Le contrat de vente

VII/ Action commerciale

· Connaissance du produit

· Argumentaire

· Recueil d'informations

· Positionnement stratégique

· L'acte de vente

· Les différentes étapes

· Le contrat, le bon de commande

· Principes de vente – conseil

· Contexte relationnel

· Arguments et outils d'information du consommateur

· Le merchandising

· Présentation des produits, rotation des stocks, complémentarité des gammes

· Gestion et développement du secteur

· Gestion du fichier client

· Plan d'action

· Suivi des commandes et de la facturation (suivi des litiges)

· Analyse des résultats et des écarts

· Gestion du budget prévisionnel

· Les outils de gestion du secteur – utilisation de l'outil informatique

· Gestion de l'activité

· Organisation de la tournée – gestion des rendez-vous

· Préparation de la visite 

· Rédaction des rapports d'activité et documents administratifs

· Transmission des commandes

· Actions promotionnelles

· Gestion de l'information

· Collecte des informations/terrain (concurrence…)

· Transmission des informations aux services concernés (communication interne, mise à jour des connaissances)

· Suivi des demandes des officinaux

· Remontée des informations de pharmacovigilance

· Techniques de communication

· Identification de ses compétences et ressources – connaissance de soi

· Expression orale et non verbale

· Maîtrise du stress et des émotions

· Affirmation de soi (assertivité)

· Equilibre, gestion du temps

VIII/ Enseignement scientifique

· Principaux domaines concernés – notion d'anatomie – physiologie

· Pathologies – symptomatologie

· Pharmacologie : principales classes thérapeutiques et DCI

· Pharmacocinétique et galénique

· Iatrogénie

· Prévention – hygiène

IX/ Techniques de recherche d'emploi

· Introduction des NTIC – Navigation Internet

· Identification des réseaux professionnels

· Mise en forme des outils (CV; lettre de motivation) – Mise du CV en ligne

· Conduite d'objectifs, techniques d'entretien

· Accompagnement vers le stage et l'emploi

X/ Intervenants extérieurs

XI/ Evaluations

LE MATERIEL MEDICAL : Module complémentaire

· Hospitalisation à domicile (HAD)

· Maintien à domicile (MAD)

· Les différents intervenants

· Les conditions d'exercice

· Le TIPS

· La prescription

· Les différents types de matériel, les aides techniques :

· Le lit

· Les matériels pour l'incontinence

· Les aides au transfert

· Les aides à la marche

· Les VHP

· Les petites aides techniques

· Le matériel pour hygiène : les produits spécialisés

· Le matériel anti-escarres

· Les pansements médicaux

· La nutrition

· La perfusion

· L'oxygénothérapie

· L'aérosolthérapie

· L'aspiration trachéale

· Le matériel de diabétique

· La désinfection et la stérilisation

FORMATION DE

DELEGUE(E) PHARMACEUTIQUE

ORGANISATION

Ce programme se déroule sur 5 mois 

Un contrôle continu des connaissances est organisé pour chacune des matières tous les 15 jours.

L’examen final écrit nécessite une moyenne de 9 points sur 20 pour accéder aux épreuves orales.

Cette formation est sanctionnée par un certificat de compétence

CONDITIONS D’ADMISSION

Bac et  expérience commerciale

Dépôt du dossier de candidature

Entretien de sélection.

FINANCEMENT

Le coût de la formation est de 3 650 € frais d'inscription compris

Versement à l’inscription. 153 €

Possibilité de régler le solde en plusieurs mensualités.

Pour les demandeurs d'emploi : nous consulter

METHODES

Moyens et matériels

Simulation d’entretien. Simulation de vente. Techniques audiovisuelles. 

Jeux de rôles filmés en application du cours.

Intervention de professionnels

STAGE EN ENTREPRISE

Durée : 3 semaines au cours de la formation

OBJECTIFS PROFESSIONNELS

Intégrer un laboratoire pharmaceutique afin de promouvoir et de commercialiser des produits d'automédication auprès des pharmaciens dans le respect de la politique commerciale définie et dans le cadre de la réglementation en vigueur
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