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1. Objetivos del visitador médico y de farmacias.

Las areas de responsabilidad del visitador médico y de farmacias de NeilMed tienen 2 lineas de

actuacion:

- Meédicos

- Farmacias
Ambas lineas estan unidas y se retroalimentan.

Los objetivos de los visitadores son:

1.1 Realizar una parte fundamental de las ventas de la empresa.

El objetivo de NeilMed y Secuoya es ser rentable para sus inversionistas, duefos y socios.

Por ese motivo, el Visitador Médico tendra que ser capaz de utilizar adecuadamente los recursos
qgue le son confiados (muestras médicas, material impreso, obsequios promocionales y auspicios
a congresos u otras actividades) para alcanzar los objetivos propuestos mediante la venta de los

productos.

1.2 Participar activamente en el mejoramiento de la imagen corporativa.

El Visitador Médico deberd tener la capacidad de ganarse la confianza de los médicos
proporcionandoles informacion técnica - cientifica de alto valor (actualizada y bien
respaldada), un buen servicio y ademas lograr una buena relacidn interpersonal y
mantener una buena conducta ética, todo esto contribuird en el mantenimiento y/o

mejoramiento de la imagen corporativa de NeilMed.

1.3 Generar recetas médicas de forma rentable.

El costo de lograr una o mas recetas de parte de los médicos, no tiene que ser superior
a los ingresos que éstas generan para la compania. Es decir, que el costo total de todas
las muestras profesionales, literaturas, obsequios y otros elementos que el Visitador
Médico utiliza para promocionar uno o mas productos, no tendria que ser superior a las
ventas que se consiguen como consecuencia de las recetas que emiten los médicos de

su Grupo Objetivo.
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1.4 Generar ventas directas en farmacias u otros nichos de mercado.

Es imprescindible que los visitadores sean capaces de generar ventas directas en farmacias, y en
otros nichos de mercado que puedan crearse en el camino (como centros de yoga, centros de

terapia respiratoria, etc) para lograr los presupuestos de venta asignados.

1.5 Conseguir nuevos clientes.

Es imprescindible para NeilMed crecer en su volumen de ventas para obtener mayores ingresos,
mejores utilidades, realizar inversiones, contratar mas personal, etcétera. Para lograr ese
crecimiento, necesita conseguir nuevos clientes; es decir, nuevos médicos que receten los
productos que comercializa, nuevas farmacias e instituciones de salud que los compren y mas

pacientes que los consuman.

Por todo ello, el Visitador Médico tiene la tarea de explorar continuamente su territorio o zona de

visita para encontrar nuevos clientes.

1.6 Mantener a los clientes actuales.

Toda compafia farmacéutica tiene un grupo de clientes que le generan sus ingresos actuales,
por ejemplo: médicos prescriptores, farmacias que hacen compras frecuentes, instituciones de
salud que realizan adquisiciones directas y otros. Por lo cual, este tipo de clientes tienen una

importancia decisiva en los ingresos actuales de la companiia.

Por ese motivo, uno de sus principales objetivos del Visitador Médico consiste en identificar y
mantener a toda costa a los —clientes actuales— porque representan el origen de los ingresos

(de la compania y los suyos) en el presente.

1.7 Cumplir los objetivos de las actividades promocionales.
Toda actividad promocional tiene tres objetivos basicos:
e Informar, que significa dar a conocer novedades.

e Persuadir, que consiste en inducir a los médicos para que receten el producto.

e Recordar, es decir, mantener en la memoria de los médicos el producto.

El visitador médico debera intentar por todos los medios cumplir estos 3 objetivos.

Secuoya Medical S.L.U.
C/Manila 63, bajos 1 - 08034 Barcelona, Espafia
www.secuoyamedical.com - info@secuoyamgt.com - +34 93.016.95.37



http://www.secuoyamedical.com
mailto:info@secuoyamgt.com

NeilMed

1.8 Generar ideas que mejoren el trabajo promocional.

En Neilmed / Secuoya se necesitan personas creativas, capaces de aportar buenas ideas para
mejorar las actividades que realizan, en especial, las relacionadas con las actividades

promocionales.

Por ese motivo, el Visitador Médico deberd tener presente “el como” se puede mejorar el trabajo
promocional, cdmo dar un mejor servicio a los médicos, cémo utilizar de mejor manera el
material promocional (muestras profesionales, literaturas y obsequios), coémo seleccionar y
clasificar a los médicos, etc, para gue cuando encuentre algunas ideas que puedan dar

resultado, las presente a la direccion.

1.9 Dar feedback del mercado.

El visitador mantendra informada a la direccidn sobre las tendencias que ve en el mercado en
cuanto a necesidades de los médicos, farmacias asi como aparicién de nuevos competidores, en

general serd el termdmetro de la direccién en cuanto a oportunidades y amenazas del mercado.

2. Plan de trabajo visita médica

El plan de trabajo para realizar visitas médicas de NeilMed tiene varias etapas, el objetivo es

normalizar el trabajo para asegurar los objetivos comunes de la empresa.

La visita médica es la pieza mas importante del proceso ya que es el detonante de la demanda,
un equipo médico bien trabajado dando recetas de manera regular a sus pacientes genera una

demanda muy importante en las farmacias.

El método Neilmed de visita médica contempla ciclos de 5 semanas en dénde se visita a
médicos y farmacias de manera regular. Dicho plan comienza con una fase inicial de

implantacién y una posterior de mantenimiento.

La fase inicial de implantacién sigue los siguientes pasos:

2.1 Priorizar las clinicas a visitar

El primer paso consiste en priorizar las clinicas que va a visitar el visitador médico, dichas

clinicas se priorizara de acuerdo al siguiente criterio:

1.  Buscar las clinicas que se encuentren en zonas de alto poder adquisitivo.
2. Buscar aquellas clinicas con mas otorrinos alergélogos y neumalogos.
3. Buscar aquellos hospitales de referencia de la ciudad.
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2.2. Analisis del hospital

Una vez se ha hecho la lista de prioridades, se comienza el ciclo de 5 semanas con la primera
clinica de la lista, en esta fase, el objetivo del primer dia es analizar a fondo el hospital que

hemos elegido detallando el el Odoo los siguientes pardmetros:

- Nombres de los médicos y su especialidad.

- Nombre de las secretarias.

- Horarios de visita.

- Nombre de los jefes de servicio / especialidad
- Nombre de los facilitadores.

- Reglas especificas de visita en el hospital

- Posibilidades de hacer reuniones clinicas.

Hay que completar la informacién en el Odoo, relativa a la clinica siendo lo mas especificos

posibles asi como las fichas de los médicos incluyendo las fotografias de cada uno.

Con respecto a la clinica, hay que rellenar los siguientes campos:

Individual © Empresa

Hospital Vall d'Hebron

Direccién Pg. de la Vall d'Hebron, 119, 08035 Barcelona Telefono +56 9 3489 3000
Calle 2. Mévil
CATALUNA (ES) 08034 Barcelona
Correo electronico
Espafia
o , Sitio web https://hospital.vallhebron.com/
Identificacion fiscal ©  Por gjemplo, ESA0000000!
Idioma * Spanish / Espafiol
Categorias Centro médico *

Hay que especificar que se trata de un centro médico en categorias asi como que se trata de

Una empresa.

Una vez dado de alta el hospital en el Odoo, hay que comenzar a dar de alta los médicos que
estdn en el directorio de ese hospital, para eso abriremos una ficha de cada meédico

completando su perfil y asignandole al hospital.
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O Individual Empresa

Dr. Jaume Ferrer

Hospital Vall d'Hebron

Pg. de la Vall d'Hebron, 119, 08035 Barcelona
CATALUNA (ES) 08034 Barcelona
Espafia

dentificacion fisca

Puesto de trabajo
Teléfono

Movil

Correo electrénico
Sitio web

Titulo

Idioma ©

Categorias

lefe de servicio de Neumologia

+34 932746157

ej. https:/fwww.odoo.com
Doctor
Spanish / Espafiol

Médico *

Todo este trabajo se tiene que hacer en el hospital el primer dia ya que hay que observar el tipo

de gente que tiene para identificar el poder adquisitivo asi como el movimiento de personas.

Es muy importante el primer dia conocer las normas del hospital en cuanto a visita médica, para

ello, se puede buscar apoyo en otros representantes médicos que estén en visita ese dia (los no

competidores), normalmente estan bastante abiertos a ayudar.

2.3 Hacer el plan de trabajo de médicos y farmacias.

2.3.1 Plan de trabajo con médicos

El objetivo de esta fase es planificar el trabajo a realiza en esa clinica bajo las siguientes

premisas:

- Se considerara de base que se visitaran 8 médicos por dia por hospital.

- El tiempo dedicado por hospital nunca serd mas de 5 dias.

- Si al finalizar el plazo de visita al hospital planificado no se han podido visitar todos los

meédicos, se les dejard muestras con la secretaria correspondiente y una tarjeta de visita.

El plan de trabajo se realizara el primer dia que esta el visitador en el hospital directamente en el

calendario del Odoo, este sistema permite visualizar todo el trabajo realizado ademas de poder

tener una trazabilidad sobre los impactos que se van realizando sobre ese médico.
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El plan de trabajo debe incluir también la visita a farmacias ya que son quienes cierran el circulo,

si no hay farmacias donde comprar el médico dejara de recetar por lo que ambas actividades se

complementan mutuamente.

El plan de visitas en farmacias esta directamente relacionado con los hospitales que visitamos

teniendo en cuenta los siguientes factores:

- Buscar las farmacias apropiadas de la zona influenciada por el hospital.

- Seleccionar las farmacias alrededor del hospital usando el listado de las mayores 5000

farmacias de Espana ya que hay que priorizar las farmacias mas importantes, si la

farmacia no estd en el listado, no se la pone en el plan.

- Obtener el nombre del farmacéutico titular usando Google y las webs de la farmacia o

los registros internos de la empresa.

Una vez tengamos decidido las farmacias a visitar, hay que darlas de alta en el Odoo como

contacto (empresa) completando los datos especificos de cada farmacia.

El dltimo paso es hacer la planificacién de las visitas en el Odoo completando asi el ciclo de 5

dias hospital / farmacias.
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2.4 Hacer la visita a los médicos y farmacias.

El propdsito de esta fase es que los médicos empiecen a prescribir recetas y las farmacias nos

compren los productos ademas de completar el conocimiento sobre ambos grupos.

2.4.1 Visita al médico

Durante la visita al médico, se tendra que hacer hincapié principalmente en las caracteristicas
técnicas de los productos asi como su efectividad ademas de otros factores contribuyentes

como:

- Certificacion FDA.

- Actualmente hay mas de 300.000 médicos recetando en el mundo.

- Politica de muestras muy generosa.

- Si preguntan por los niveles de precio, hacer constar que estdn por debajo de la

competencia.

Un objetivo paralelo consiste en recabar informacion del médico para su segmentacion, por lo

gue es importante saber la cantidad de pacientes que ve ese médico por semana.

Una estrategia util para que el médico nos diga la cantidad de pacientes es relacionarla con el

numero de muestras que le podemos enviar.

Una vez tengamos la informacién sobre la cantidad de pacientes, debemos clasificar ese médico

segun la siguiente tabla:

Cantidad de pacientes
Nivel econémico Menos de 3 al dia Entre 3y 10 al dia Mas de 10 al dia
Alto B A AA
Medio C B A
Bajo D C B

Una vez catalogado el médico, las normas de visita para cada uno son:

- Alos médicos AA y A se les ve cada ciclo de 5 semanas.
- Alos médicos B se les ve cada 3 ciclos de 5 semanas

- Alos médicos C les llama el call center

- Alos médicos D no se les visita.
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Una de las preocupaciones de los médicos es si el producto se encuentra en farmacias por lo

gue es muy Util el obtener los nombres de las farmacias donde el médico envia a sus pacientes.

Se le puede decir al médico, que actualmente el producto se encontrara en las farmacias

alrededor de su hospital asi como en canales digitales como:

- Promofarma

- Mifarma

- Neilmed.es

- Promaskonline.es

- Amazon

Un mensaje que hay que darle al médico es que queremos hacer educacién médica continua

con ellos para que nos incluyan en dichos procesos con médicos y residentes.

Por ultimo, es muy Uutil conseguir que el médico salga del consultorio a tomar un café ya que se

consigue generar mas empatia, se autoriza también la invitacion a dicho café.

2.4.2 Mensajes clave a los médicos

En el momento de una visita médica, hay que considerar los mensajes clave que le damos a los
médicos los cuales variaran dependiendo de |la especialidad de dichos médicos y del producto
gue estamos promocionando.

Algunos datos a tener en cuenta para enfocar la reunion:

e EI10% de la poblacién tiene rinosinusitis o un familiar con dolor de cabeza provocado por
rinosinusitis no diagnosticada, esto en Espana comprende unos 4.5M de personas.

e FEI25-30% de la poblacion padece alergias/rinitis tanto crénicas como estacionales

e Eltramo de edad que comprende de 25 a 55 afos de edad compran la mayoria de los

tratamientos de salud, y principalmente son mujeres

Un mensaje gancho que se puede dar a los médicos es que comemos 3 veces al dia y nos
lavamos los dientes después de cada comida sin embargo respiramos 21,000 veces al dia 'y

nunca nos lavamos la nariz.

Los mensajes clave para los médicos por producto son:
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2.4.2.1 NasaMist / PediaMist

Caracteristicas Beneficios
Mejor precio Spray suave/ Ph Balanceado por el
Tolerabilidad bicarbonato de sodio

Mejor precio - Lista de precios de la competencia
Tolerabilidad - Spray suave/ Ph balanceado por el Bicarbonato de Sodio
Calidad - Aprobado por la FDA, Unico producto aprobado en la UE por FDA. Tiene calidad de

fabricacion de medicamentos.

Especialidad Mensaje

ORL (si trata oido y laringe Nuestro laboratorio es el nUmero 1 mundial en lavado nasal

no interesa) para rinosinusitis.

NEU

ALE Vender los mist, sin vender, enfocarnos en hablar de sinus
DER rinse.

ENF/TEC

MG/FARM Los spray no son un lavado, es un enjuague nasal.

Desprestigiar el spray.

A un Pediatra: Hay que especificar que es el mejor mejor
tolerado del mercado, al tener el mismo PH que el cuerpo
humano no irrita si cae en el 0jo, ademas de tener una boquilla

ergonémica.

AUX FARM Explicar caracteristicas y beneficios, no cambiar la receta.
DER No NASAMIST
PED PediaMist

mejor tolerado: boquilla ergondmica y si cae en el ojo.

ENF/TEC Ensenarles a usar el producto.

(SCRIPT PARA EL TELEFONO cribado de otorrinos ;Cémo los trata? ; Qué opina de los lavados
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Llamada a farmacia mas alld de un contacto inicial no funciona. Objetivo, generar recetas con

nasales?)

médicos para que las farmacias compren.

2.4.2.2 Sinus Rinse

-Mencionar la GEMA Guia Espafiola Manejo del Asma 5.3 V. Actualmente, el tratamiento de

primera linea debe incluir lavados nasales.

Especialidad Mensaje
ORL Cirugia - Enjuague nasal el resto de su vida (solucién hipertdnica
MG/FARM al principio y luego isotdnica como mantenimiento)

Clinico- Inflamacidn, crénica no curable.
Es para enfermedad a largo plazo.

Lavado de alto volumen y baja presion.

NEU Comorbilidad entre asma y alergia 40% ¢ lo ve en sus pacientes?
Dr. Metha, NEU, dice que el tratamiento de Vias Aéreas Superior
(VAS), reduce las crisis de asma,evitando el goteo retronasal.
Lavados nasales diarios preventivos isotonicos para prevencion

del asma.

Enfermedad Pulmonar Obstructiva Crénica (E.P.O.C))

Lavados/Nasogel para aumentar humectacion

C-PAP/V-PAP Sinus Rinse/Nasogel para humectacion.

PED Los enjuagues nasales son los mas recomendados por pediatras,
en segundo lugar lavado nasal con jeringa.

-Lavado profundo en caso de gripe, sinusitis

-Presiéon controlada, mayor volumen y tiene bicarbonato de

sodio.
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ALE

Los pacientes con alergias tienen sintomas respiratorios
Es un lavado nasal de alto volumen y baja presion.
El lavado nasal barre mocos, alérgenos y disminuye la

inflamaciéon. Equivale a 24 jeringas de 10ml.

DER

Solo se ofrece NasoGel

ENF/ TEC /FARM

Mas que vender beneficios, hay que explicar el modo de uso del

producto. Entrenarlos para que muevan el producto

2.4.2.3 Naspira

Mensaje: El producto que reduce el riesgo de infeccidon porque es esterilizable.

Ventajas

Caracteristicas Beneficio

- La perita se puede secar (en
Barcelona con alta humedad)
- Inversién de unavezen la
vida del nifo.

Boquilla uni direccional que
previene entrada de aire al
bebé

- Perita con la punta ladeada
para evitar tabique.

- Unica en el mercado que no
genera mas de 30 PSI| para no

lastimar el oido del bebé.

100% esterilizable Menor riesgo de infeccidn
- sedesarma
- silicon quirdrgico
Esta disefado para poder
entrar al autoclave por lo que
cualquier tratamiento de

esterilizacion no le afecta.

Se puede hacer el combo con el PediaMist.

2.4.2.4 NasoGel

Se visitan los dermatélogos cuando se usan tratamientos de acné con Isotretinoina (Roacutan).

Para el paciente 1 nasogel 2 puffs 4 veces al dia dura 15 dias.

Mensaje:
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¢Utiliza productos anticolinérgicos? ¢verdad que seca la nariz?, Tengo un producto que mejora

la calidad de vida del paciente y le ayuda con la adherencia al tratamiento.

Caracteristicas Beneficios

Humecta, Regenera y Desinflama la nariz. Mejora la calidad de vida del paciente

Adherencia al tratamiento

Especialidad Mensaje
ORL Es el producto que alivia la congestidn seca, humecta, regeneray
MG/FARM, NEU,ALE desinflama.
DER Solo se ofrece NasoGel
ENF/TEC Ensefiar cdmo usar el producto.

2.4.2.5 Objeciones

Las objeciones deben entenderse como algo positivo, significa que el médico estd poniendo

atencién y quiere dar su opinidn por lo que hay que tratarlas con mucho carino.

Cada tipo de objecioén se trata segun el caso, para tratarlas hay que seguir los 4 pasos.
Tipos

Real: Lo que dice es cierto

- tu producto es muy caro

- tiene mucho liquido
Pasos para tratar la objecion Real:

1. Verificar
- ¢Por qué piensa eso? Aqui es importante hacer preguntas relevantes para
entender al doctor.
2. Amortiguar: Ayuda a convertir un comentario negativo en uno positivo,
- Que bueno que menciona eso
- Entiendo a lo que se refiere es...

- Entiendo cémo se siente y le agradezco su confianza.
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3. Corregir

Ejemplo: “El producto es caro”. Dr. cada sobre con una dosis de sinus rinse cuesta 0,30 €.

Con ese dinero no compraria un tratamiento.

4, Acuerdoy cierre

- Le parece bien probar con 2 pacientes y ver como funciona.
Indiferencia: No le interesa

- Ya esta casado con algo mas/ yo uso otro
- yacompré en precampahna

- Yo este producto lo uso un montén
Pasos para tratar la objecion Indiferencia:

1. Verificar
- A micon rhinomer me ha ido muy bien y no quiero cambiar.
2. Amortiguar: Ayuda a convertir un comentario negativo en uno positivo,
- Esun excelente producto, pero...
3. Corregir:
- Hablamos de las caracteristicas clave de nuestro producto que nos hace diferenciales.
4. Acuerdoy cierre
- Le parece bien que le deje unas muestras para que lo pruebe con los préximos pacientes

y compare la calidad de nuestros productos.

Malentendido: Cree algo equivocado

- No quiero recibir muestras porque no me quiero casar con vuestros productos
Pasos para tratar la objecién que es un malentendido :

1. Verificar

- ¢Por qué cree eso? Hacer preguntas clave para entender la creencia del doctor

2. Amortiguar: Ayuda a convertir un comentario negativo en uno positivo,

- Que bueno que menciona eso

- Entiendo a lo que se refiere es...

- Entiendo cémo se siente y le agradezco su confianza.

3. Corregir

- Perdone doctor, no me explique correctamente. Nosotros le enviamos las muestras para
gue conozca nuestro producto y vea si usted lo considera para formar parte de su arsenal
terapéutico.

4, Acuerdoy cierre
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- Le parece bien probar con 2 pacientes y ver cémo funciona.

Escepticismo: No me cree
- A usted le pagan por decirme esto, esto no funciona.
Pasos para tratar una objecion escéptica:

1. Verificar
- ¢Por qué piensa eso?
2. Amortiguar: Ayuda a convertir un comentario negativo en uno positivo,
- Que bueno que menciona eso
- Entiendo a lo que se refiere es...
- Entiendo cémo se siente y le agradezco su confianza.

3. Corregir

Doctor nos respaldan “inserte aqui las guias médicas, estudios clinicos” y ademas hay

cerca de 300.000 médicos recetando NeilMed por el mundo..

4. Acuerdoy cierre

- Le parece bien probar con 2 pacientes y ver como funciona.

2.4.3 Reuniones clinicas

Es importante durante el proceso, conocer la informacién sobre las reuniones clinicas para

poder planificarlas, en este punto, mientras mas reuniones se participe mejor.

Cada visitador debera realizar al menos 2 reuniones clinicas al mes, para esto esta autorizado

que se lleve a dicha reunién un desayuno / café para los médicos.
Hay que llevar a esas reuniones el siguiente material:

- Bolsa de muestras
- Muestras ya sea de adulto o pediatrico
- Recetario

- Ficha de dosificacion.

Una vez se termine la reunioén clinica, se informara del resultado al Odoo informando en la ficha

de cada médico asistente que ha ido a dicha reunién.

2.4.4 Programa Global de Muestras de NeilMed

La politica de NeilMed es muy generosa con el envio de muestras, se trata de hacer que las
muestras lleguen a los pacientes por lo que se invitara al médico al programa Global de

Muestras de NeilMed.
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Para completar la inscripcién el médico debera firmar la autorizacién de uso de sus datos para

enviar las muestras (ver anexo 1)

Dicha autorizacion una vez firmada, se le sacara una foto al documento y se subira a la ficha

propia del médico en los contactos del Odoo.

En el momento que el médico nos confirme su participacion, le dejaremos muestras y si quiere
que le enviemos mas, habrd que planificarlo en el Odoo en el apartado ventas / pedidos

seleccionando pedido de muestras:

.l Ventas Pedidos Afacturar Productos Reportes  Configuracién

N Pedidos de ventas
YEVO | Nueve £ a O
“
Enviar por correo electrénico Confirmar Previsualizar Presupuesto /\’ Presupuesto enviado Orden de venta
/

Nuevo

Tipo de pedido Pedido de muestras = Expiracién 22/12/2023
Cliente Foitl i G s Términos de pago
X i Pedido de venta
Nombre destinatario
Observaciones
Lineas del pedido Productos opcionales Otra Informacién
Producto Descripcion Cantid... Precio ... Impuestos Desc.% Impuest... =
Agregar un preducto  Agregar una seccion  Agregar nota Catalogo

Total: 0,00 €

2.4.5 Visita a la farmacia.

Una vez hayamos hecho la planificacidén, haremos las visitas a las farmacias, dichas visitas se

encajaran en el plan de 5 dias en aquellos horarios donde normalmente los médicos no visitan.

Los decisores en las farmacias son los titulares de las mismas y en algunos casos las centrales de
compra, hablar con los auxiliares de la farmacia es util para conocer mas de la misma pero no

sera decisivo en el proceso de compra.
Los mensajes clave para la farmacia son los siguientes:

- Entraremos en la farmacia con producto de prescripcidn (Sinus Rinse) por lo que el
mensaje clave es que vendran recetas a la farmacia.
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Informar al farmacéutico que X doctores de la clinica Y estan recetando el producto por

lo que le comenzaran a llegar dichas recetas

- Hablar técnicamente de los lavados nasales pero sin entrar en mucho detalle.

- Hablar sobre el margen para la farmacia, ojo, no confundir margen con descuento ya que
el descuento se aplica al PVL, conviene mas hablar de margenes de mas de un 40%
sobre PVP para la farmacia.

- Pedido de implantacién muy pequeno y con posibilidades de devolucién a los 60 dias si
no se vende.

- Pago a 30 dias domiciliado con SEPA

Las farmacias hay que catalogarlas también segun la siguiente tabla:

Cantidad de clientes por dia en la categoria
Nivel econémico Menos de 30 al mes Entre 30 y 100 al mes Mas de 100 al mes
Alto B A AA
Medio C B A
Bajo D C B

El nivel econdmico lo da la zona donde esta y la observacion del tipo de cliente asi como el
feedback del farmacéutico, para saber la cantidad de clientes de la categoria podemos

preguntar directamente al farmacéutico sobre la cantidad de spray nasales que vende al mes.

Es importante conocer también si la farmacia es de prescripcion (mayoritariamente da

suministra medicamento con poco OTC) o mas completa con productos OTC:
Estas caracteristicas las subimos a Odoo por cada farmacia.
Los productos de NeilMed los podran encontrar en los siguientes mayoristas:

- Federacién Farmacéutica (Fedefarma).
- Confederaciéon de Farmacias de Espafa (Cofares).
- Hermandad de Farmacias (Hefame).

- Alliance Healthcare.

En el caso que la farmacia trabaje con una central de compras, hay que tomar el dato del

nombre de dicha central y comunicarlo a direccién para contactarlos.
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2.4.6 Pedidos de farmacia

El visitador llevara en el coche muestras para poder dejar en la farmacia ademas de al menos un

kit basico del pedido de implantacién para poder suministrar en ese momento a la farmacia.
Los precios y condiciones a la farmacia estadn en el anexo 2 de este documento.
Para cerrar el pedido, se deberan firmar 2 documentos:

- SEPA domiciliando el pago a 30 dias en la cuenta bancaria de la farmacia (Anexo 1).
- Albaran firmado y sellado especificando los productos que se le dejan a la farmacia

(anexo 3)

Una vez levantado el pedido, habrd que informar en el Odoo en el apartado ventas / pedidos
especificando el nombre de la persona que recibird el pedido asi como observaciones si las

hubiera y seleccionando pedido de ventas.

.l Ventas Pedidos Afacturar  Productos Reportes  Configuracidn

Pedidos de ventas
Nueve % [+ P2
N
Enviar por correo electronico J®-hiilyEly Previsualizar Presupuesto /\, Presupuesto enviado Orden de venta

Nuevo

Tipo de pedido Pedido de muestras > Expiracion 22/12/2023

Cliente Pedido de muestras Términos de pago
Pedido de venta

Nombre destinatario

Observaciones

Lineas del pedido Productos opcionales Otra Informacién

Producto Descripcion Cantid... Precio ... Impuestos Desc.% Impuest... 2=
Agregar un preducto  Agregar una seccién  Agregar nota Catilogo

Total: 0,00 €

2.5 Cierre de ciclo

Una vez se ha terminado el ciclo de 5 dias en el hospital y las farmacias de la zona, se planifica el

siguiente hospital, asi hasta 5 veces en las que volvemos a ver al primero.
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Este cierre de ciclo inicial de 5 semanas nos permitird catalogar a los médicos para poder realizar

la planificaciéon de los proximos ciclos dependiendo de la tipologia de médicos que hemos

clasificado.

3. Mantenimiento

A partir del primer ciclo, hay que planificar el que serd el primer ciclo de mantenimiento del

hospital que acabamos de visitar, el propdsito de ese ciclo de mantenimiento es enfocar el

mensaje hacia el reforzamiento de las ideas clave de cada producto, recabar informacion, dudas

0 quejas de usuarios para resolverlas adecuadamente.

Estas visitas de mantenimiento se cumplimentaran igualmente en Odoo especificando en la

ficha de cada médico los puntos tratados.

4. Tips generales para ser un buen visitador médico

El lenguaje no verbal es entre el 60% y el 80% del mensaje por lo que para transmitir las
ideas de una manera efectiva lo mas importante es siempre tener una actitud positiva
constructiva gue se refleja en cémo damos el mensaje tanto con el cuerpo como con la
voz y la entonacion.
En medio de la crisis, siempre hay que ver oportunidades. Hay que usar un lenguaje
positivo y contagiar a sus compaferos. Nunca decir frases como: La calle estd dura;
Mucha competencia; Es que no invertimos o cualquier otra frase que pueda ser
contraproducente para alcanzar los objetivos de la organizacion.
Tienes que desarrollar tu Marca personal. Hay que entender qué es una marca personal
y desarrollarla. Hay que tener visibilidad empleando tus redes sociales para mantener
contacto con tus clientes, donde primero es conocido y luego reconocido. Aporta valor y
pon las necesidades de los clientes primero que la promocién de tus marcas. En fin,
tienes que ser capaz de dejar huella en tu territorio asignado. jSe diferente!
Crea tus redes de contactos reconociendo la importancia del networking, siendo
empatico con tus clientes y conecta facilmente con ellos.
Manten una buena imagen ya que genera credibilidad y posicionamiento, pues la
imagen de NeilMed / Secuoya siempre debe ser coherente con quien la representa, es
por esto que no deben existir ruidos entre la imagen del visitador a médico y el producto
pues no hay una segunda oportunidad para una primera buena impresion.
Conoce el producto, debes conocer todas las caracteristicas, ventajas y beneficios que
ofrece NeilMed para ser efectivo en cada visita médica.
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utiliza la técnica de la comparacién: Es importante mostrar al médico que NeilMed tiene
un amplio respaldo por la comunidad médica, pues esto se traduce en confianza y en
resultados terapéuticos positivos.

Prueba nuevas estrategias de ventas, nuevas actitudes, nuevas acciones, lo relevante es

observar los resultados e ir seleccionado lo que funciona como buenas practicas.
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Anexo 1: Modelo SEPA para domiciliar los pagos de la farmacia.

& cumplimentar por el acresdor

A curmnglimentar por el deuder

¥ - SecuoyaMedical

HEALTHLARE SUPPLIES

Orden de domiciliacion de adeudo directo SEPA - CORE

Referencia de la orden demiciiacion: SEPA 2022

Nombre del acreedor: Secuoya Medical S.L.LL

Direccién: Constitucion 76, 08980, Sant Feliu de Liobregat
Pais: Espana

NiF: B64653363

Bieckian e La tiena oo esla onden da domicillaciin, al deudker sulkeiza (A) & aoieedon & envian inslnucciones & 1o antcad del deudsr paia adeudar su
cumila y (B a laentidad para efecivar ks adeudos e su cusrla siguendo b inslroccones del scresdorn. Coma parle de sus deischos, el deudar
sl legilimaco al mombolse por su enlidad on los ldmines y condiconos del confealo suscilo con la mismac La soliclivd de resmbaiso deberd
efechyame denira 9 s neho semanas que siguen a la fecha de adeude en cuentn, Puede abirner informacidn adicional soben s derpchca en
au enhidad franciern

Nombre del deudor / es

fhilacex da Ja coente da cema)

Direccidn del devdor

Cadigo postal — Poblacion — Provincia

Pais del deudor

NIF del deudor

Swift BIC s che conbamar B u 1 possones)

T T T T T TT T

Numero de cuenta — (BAN

rrrrrrrrrerrrrrrrrrrrrrrrT

[7 Pago recurents o [ Pago inico

Tipo de pago:

Fecha = Localidaa:

Firma del dewdor:

TOOOS LOS CAMPOS HAN DE SER CLUMPLIMENTADOS OALIGA TORIAMENTE,
LINA VEZ FIRMADA ESTA ORDEN DE DOMICILIACION DEBE SER ENVIADA AL ACREEDOR PARA SU CUSTODIA.
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Anexo 2: Condiciones comerciales para las farmacias.

M’,L Condiciones comerciales Neilmed z

Precios de Referencia

Precio sin Precio
Producto EAM PVPr PVL Farmacia
VA ni RE Implantacién
Kit Sirus Rinse &0 sobres POSYZBO0I00E 2495 € 22480E 15,68 € 1254 €
Kit Simus Rinse nifio 30 sobnes J0592B014008 19,95 & 7ale 15,05 & 12,04 €
Sinuws Rinse Refill 50 sobres TOSZEBOS2000 1518 € 1363 € 954 € TEIE€
Mesogel spray TOSOZE045309 BIE B,07 € 565 € 452 €
MNaspira TOSUFESOTIES 1600 € 1436 € 1W005€ B4 €
Masarmsl TOSAZBEOS0TSE BA9E TEIE 533€ 3I3€
Pediarmist TOSAFREO0TS S B.A9E TE2E 5I3E T3E
Masarnit Extra Fuerte 7050 2A0TI25E BASE 762 E 533€ I73E
Descuento Pedido
Producto sobre PVL
Farmacia U ¢
Sinus Rimnse 60 20% 2 2509 €
Sinus Rinse pediitrico 0% 1 12,0 4
Refil 50 20% 2 1526 €
Masogel spray 20% 3 356 €
Maspira 20% 1 B.04 €
Masormist 0% 2 TABE
Pediamist 30% 2 TAGE
Masormist hipemdnico W% 2 7 4EE
Total 5 9638 €
Total verita (gin VA ni RE] 174325 &€
Margen 45%
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Anexo 3: Modelo de albaranes en blanco y con pedido inicial para

la farmacia

- Albaran de entrega NeilMed

SeOS0yR o 3

Farmacia:
HNombre @

Fecha:

Descusnto Pedido
Producto sobre PWL

Farmacia Un. €
; [ir 0 z 2509 €
5 [ir 0 1204 €
fil £ 20 2 G20 E
g Pk, Y - Y (R & P | by
i) HOS €
st i} 2z S €
T i A < b
] Tist t ) 2 T a6
Total £ 96,30 F

Representante comerciali
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o Albaran de entrega NeillMed

Farmacia:
Nombre :

Fecha:

Pedido de Implantacién

Pedido
Producto
un
Sinus R 50
Sinus Rinse pediatioo

Masogel spray

Masgpira

Mas:

Pediarmist

Representante comercial:
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Anexo 4: Consentimiento protecciéon de datos Programa Global

de Muestras

NeilMed

Estimado Dr.,

Esperamos que se encuentre bien. Mos complace dirigirnos a usted para presentarle los
productos de limpieza y cuidado nasal de NeilMed, los cuales recientemeante han llegado
a Esparia.

Mos gustaria invitarle al programa de envio trimestral de muestras, para que pueda
experimentar por si mismo y en sus pacientes los beneficios de la formula Unica de
MeilMed, que consiste en una solucidn salina patentada que combina cloruro de sodio y
bicarbonato de sodio.

Estamos a su disposicion para responder cualguier pregunta que pueda tener sobre
nuestros productos y para proporcionarle informacidn adicional que pueda requerir. 5i
esta interesado en recibir dichas muestras o desea explorar mas a fondo como MNeilMed
puede ser de utilidad en su practica médica, no dude en ponerse en contacto con
nosotros.

Le agradecemos por su tiempo y consideracion. Esperamos que NeilMed pueda
convertirse en una herramienta beneficiosa para mejorar la salud y el bienestar de sus
pacientes.

Atentamente

eorgina Arteche
CEO Secuoya Medical
Distribuidor de NeilMed en Esparia

NeilMed Fharma CmbH
C. Constitucidn, 75, 089380 Sant Feliu de Licbregat, Barcelona, Espania. - Tel. 930188537 - www.neilmed.com/es
Secuoya Medical S.L.U.

C/Manila 63, bajos 1 - 08034 Barcelona, Espafia
www.secuoyamedical.com - info@secuoyamgt.com - +34 93.016.95.37


http://www.secuoyamedical.com
mailto:info@secuoyamgt.com

NeillMed

CONSENTIMIENTO TRATAMIENTO DE DATOS PARA EN ENVIO DE MUESTRAS E
INFORMACION CIENTIFICA

Si desea confinuar recibiendo envios trimestrales gratuitos de diferenfes muestras de nuestros productos,
asi como también noficias v novedades cientificas, por favor, indiguenos su mombre, teléfono, correo
electranico, direccion postal v especialidad medica, a fravés de una de las siguientes vias, adjuntando este
consentimiento debidamente firmado v cumplimentado, ya sea en formato Word, PDF o fotografia:

Mombre:

Diomnicilia:

Eszpecialidad: C.P:
Teléfono: Comep electronico:

Clinica/Hospital:

Fecha y firna:

«Envio de mensaje de Whatsapp al ndmero 640 17 87 10
«Envio de un cormen electrdnico a supporti@secuoyamgt.com
-4 traves del QR gue pusdes encontrar en este documento, en el formularnio al que s2 le redirige.

1 ACEPTO que Secuoya Medical, S.LU / MeiMad Pharma GmbH me remita envios trimestrales de muesiras
gratuitas a la direccion indicada y comunicaciones informativas a fraves de e-mail, SMS, o sisiemas de
mensajena instantanea como Whaisapp, con el objefive de manteneme informado/a del desarrollo de las
actividades propias del producto yio servicio prestado.

A ACEPTO Y SOLICITO EXPRESAMENTE, la recepcidn de comunicaciones por via elecirdnica (g-mail, Whatsapp,

bluetooth, SMS), por parte de Secuoya Medical, S.L.U. / MeilMed Pharma GmbH sobre productos, y servicios de
mi interés.

CLAUSULA DE PROTECCION DE DATOS

Por medio de la presente = e lo

tallada

y de acuerdo con ol Reglamentio General de Proteccitn de Datos relativo a b proteccion de las personas fis
o de dalos personales y a la libre circulacion de estos daios (RGPDY, e faciitamos la siguiente informacion de
= parsonales:

5 Pas

Responzable del tratamlento: Sus daio an a formar parte de un fichero tilularidad de Secuoya Medical, 5.L.U, con CIFNIF 0
R y domidlic social en: Cf Col n 76, 08580 - Sanl Feliu De Llobregal (Barcelona)' MeilMed Pharma GmbH con CIF

DE319637158 y domicilio sodal Werdaver Gireg) 16208060 Zwickau, Alemania

Finalidad del tratamiento: Desamollar y cumplir con las obligaciones previstas en el contralo, o relacién juridico-negocial, que le vincula con
Secuvoya Medical, 5.L.U. ! HeiMed Pharma GmbH.

Conearvaclon de datos: Sus dalos serin con=srvados durants | perindo de minime de cineo afios.

Legiimacion: La legiimacin pama la recogida de sus datos se basa en o contrate suscrilo o en su reladdn uridico-negedal con Secuoya
Medical, 2.LU. I HeilMed Pharma GmbH

Destinatarkos: Sus dalos no serdn cedidos para otres finalidades distinlas a las anterioemente deso
ser ransmitidos a los proveedores de servicios que esigén vinculados por confrato encargo de tra
HeilMed Pharma GmbH

abligacian legal, si bien podrdn
mienta con Secuoya Medical, S.L.U.

ratamiento de sus d
chligaciones legalmens

Derechos: Puede ejercer sus derechos de acoeso, reclificacion, cancelacion, limitacidn, portabilidad y opos
cuando se den deleming circunsiancias, en © 150 Unicamente serdn conservedos para el cumplimien
previsias,

to de la

Para ejercer los derechos anieriormente des:
Cf Conslilecion T8, 08580 - Sanl Feliu De Liok

= debera dingirse a Secuoya Medical, 5.L.U, con CIF/NIF m*: BE4AGEA36S v domidlio social en
2 [Barcelona) o 2 wis del correo elecirénico supparlifsecuoyamgl.cam

De igual modo, e informamos de gue la Agencia Espanola de Proteccion de Dabtos es el drgano competenie destinado a |2 uiel de estos
derechos.

Con |a finalidad de mantener actualicadoes los dalos, I.'I cliente debera comunicar cualguier cambio que s= producca scbre los mismos.

Compromiso de confidendalidad: De igual moda, de aceerdo al articula 32 del RGPD, relativao al deber de secreto profesional, Secuoya Medical
S.LUJ NeilMed Pharma GmbH se compromete a guardar la confidencialidad de los dalos de cardcter personal, subsistendo esta chligacién con
pasberioridad a b finalzacién, por cualquier causa, de la reladgan entre Usted y Secuoya Medical, S.L.U. 7 MeilMed Pharma GmbH.

NeilMed Fharma CmbH
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Anexo 4: Codigos nacionales

Farmaceuticos Farmacéuticos

Consejo General de Colegios Farmactuticos [T ———

Secretaria General

a4
05/11/2023
REF: 2023009667
Dofia GEORGINA ARTECHE SANTOYO
SECUOYA MEDICAL S.L.LL
C/MANILA, 63 BJ 1
08034 — BARCELONA
Los Cadigos Macionales asignados a sus productos son:
2143807 MNEILMED MNASAMIST SPRAY MASAL SALINO 75 ML
2143814 KIT NEILMED SINUS RINSE 240 ML + 60 SOBRES
2143821 MEILMED SINUS RINSE 50 SOBRES
2143838 MEILMED NASOGEL SPRAY 30 ML
214384 .5 NEILMED NASPIRA 1 UNIDAD
2143852 KIT NEILMED SINUS RINSE NINOS 120 ML + 30 SOBRES
2143869 MEILMED PEDIAMIST 75 ML
2143883 MEILMED NASAMIST EXTRA FUERTE 126.6 G

Este Consejo General informa que, la concesion del Codige Nacional no implica ninguna
valoracion sobre la calidad del preducto y, por tanto, no puede ser utilizado como aval de caracter
sanitario.

El responsable de la puesta en el Mercado se compromete a que el producto objelo de asignacion
de Cddigo Nacional cumplira lo dispuesto para “producto seguro” en el R.D. 44/1996, de 19 de
enero, asi como en materia de publicidad, las disposiciones de la Ley General de Publicidad, el
articulo 102 de la Ley 14/1986, de 25 de abril, General de Sanidad y el R.D. 1907/1996, de 2 de
agosto, guedando, en caso de duda, el Consejo General de Colegios Oficiales de Farmaceuticos
facultado para solicitar cuantos informes fueran necesarios en relacion con la adecuacion a la
legalidad vigente de la publicidad realizada sobre el indicado producto, asi como para, en su caso,
proceder a la retirada del Codigo Macional asignado si se hubiera producido infraccion de la
legalidad citada, o afectara de forma lesiva a la imagen profesional del farmaceéutico de Oficina de
Farmacia.
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