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Résumeé de la certification

OBJECTIFS ET CONTEXTE
La certification

« délégué pharmaceutique » a pour objectif de valider les compétences techniques, scientifiques, commerciales, et

organisationnelles nécessaires aux métier de délégué pharmaceutique.

Le délégué pharmaceutique exerce son activité pour le compte d'une entreprise (laboratoire ou autre) ou d'un

prestataire pharmaceutique, santé, ou parapharmaceutique (force de vente, grossiste répartiteur, dépositaire).

Son objectif est de promouvoir et vendre des produits/services en lien avec la santé a des professionnels de santé et
assimilés (pharmacien et son équipe, médecin, chirurgien-dentiste, sage-femme, ou autres paramédicaux...) en
pharmacie, parapharmacie, au cabinet, a I'hdpital, en clinique, en EHPAD ou autres établissements de santé, en
respectant la stratégie définie par la direction et la réglementation pharmaceutique. Les produits qu'il commercialise

sont :

* les médicaments génériques,

* les médicaments hors prescriptions (OTC et de conseil) a usage humain ou animal,
* les produits d'hygiene-beauté,

* les dispositifs médicaux,

* le matériel médical,

* les produits vétérinaires,

* les compléments alimentaires,

* les plantes, les huiles,

* les accessoires, soins de confort, maintien a domicile, hospitalisation a domicile.

ACTIVITES VISEES
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1. Il organise son activité commerciale, notamment son plan de tournée et son agenda en respectant la stratégie de
'entreprise. Il prospecte un secteur géographique en créant ou développant un fichier prospects/clients de
professionnels.

2. Il assure la fonction de "sell in", a savoir qu'il favorise le référencement des produits chez le client professionnel en
les promouvant, en négociant (les prix, les volumes, les conditions commerciales...) en vue de conclure des ventes. Il
peut réaliser ses ventes en face-a-face ou a distance.

3. Il assure la fonction de "sell out", a savoir qu'il met en place les différentes actions commerciales proposées par
son entreprise a destination des clients du point de vente et susceptibles de favoriser la vente de ses produits au
client final. Pour cela, il assure la formation des personnels, met en ceuvre des animations et des actions de
merchandising. Il conseille scientifiquement et techniquement le professionnel et son équipe.

4. Enfin, il assure le suivi administratif de son activité commerciale, rend compte de son activité via le reporting
aupres de sa direction des ventes, et analyse ses résultats afin d'améliorer ses performances. Il est force de
proposition.

COMPETENCES ATTESTEES

« Elaborer un ciblage et une segmentation de prospect/client en évaluant le potentiel, la rentabilité et les risques, et
en tenant compte de la concurrence existante et des priorités stratégiques (typologie client, taille, ciblage, objectifs...).
» Vérifier le volume potentiel de prospects au regard des objectifs qualitatifs et quantitatifs, pour procéder a des
réajustements, le cas échéant.

 Planifier un plan de tournée en tenant compte des objectifs et des contraintes géographiques, a l'aide d'outils en
vue d'optimiser les déplacements et les codts.

» Gérer son agenda en respectant le plan de tournée en vue d'optimiser la gestion du temps.

» Mettre en ceuvre les techniques de prise de rendez-vous téléphonique dans le cadre de la prospection et du suivi
de clientéle pour maximiser les taux de rendez-vous.

 Collecter et analyser des informations en amont de la négociation par la collecte ou l'observation de terrain, en vue
de préparer son entretien de vente.

» Découvrir les besoins d'un professionnel de santé en questionnant sur les dimensions de besoins de clientéle
finale, d'objectifs de rentabilité, de volume en vue de sélectionner les arguments adaptés.

e Sélectionner des arguments qualitatifs (arguments médicaux et techniques) adaptés aux besoins et traiter les
objections pour inciter I'acte d’achat.

« Intégrer la reglementation pharmaceutique dans les situations de vente et de conseil aupres des équipes officinales
notamment en termes de réglementation commerciale (promotion, publicité), de déontologie.

* Négocier les aspects quantitatifs (prix, volume, conditions de réglement, délais de livraison, stock...) en vue
d’établir le bon de commande.

» Réaliser des démonstrations d'utilisation de produits en respectant les procédures du fabricant afin de promouvoir
le produit.

» Promulguer des conseils sur la gestion des stocks, la fréquence des réassorts pour optimiser la rotation chez le
client.

* Renseigner un bon de commande en respectant le process de I'entreprise pour finaliser la vente.

» Assurer la fidélisation de la clientéle par des moyens adaptés en vue de préparer une relation durable.

» Dispenser une information scientifique en utilisant le vocabulaire idoine, en mobilisant ses connaissances
scientifiques sur les notions de pathologies, symptémes, classes thérapeutiques, formes galéniques, contre-indication
et les traduire en avantages pour le client final en vue de former le client.

» Mettre en ceuvre les techniques de merchandising propres aux produits pharmaceutiques/de santé, a l'aide d'outils
promotionnels pour optimiser les ventes au consommateur final.

» Organiser et animer un point de vente "santé" (officine ou parapharmacie) en vue d'optimiser les ventes au client
final.

» Assurer le suivi de I'administration des ventes en lien avec les services concernés en contrélant la réalisation des
étapes afin de fluidifier la chaine d'information.

» Analyser qualitativement une situation et identifier les éléments importants dans une optique commerciale en vue
de mettre en place un plan d'actions correctives.

» Analyser quantitativement son activité sur le terrain en vue d'évaluer sa performance et de faire un reporting a sa
hiérarchie.

Source : France Compétences (RNCP / RS), data.gouv.fr — document non officiel - page 2/6



Blocs de compétences

RNCP34931BC01 — Organisation et gestion de I'activité commerciale itinérante d'un délégué
pharmaceutique

LISTE DE COMPETENCES

« Elaborer un ciblage et une segmentation de prospects/clients en évaluant le potentiel, la rentabilité et les risques, et
en tenant compte de la concurrence existante et des priorités stratégiques (typologie client, taille, ciblage, objectifs...).
» \Vérifier le volume potentiel de prospects au regard des objectifs qualitatifs et quantitatifs et le réajuster le cas
échéant.

« Planifier un plan de tournée en tenant compte des objectifs et des contraintes géographiques, a l'aide d'outils, en
vue d'optimiser les déplacements et les co(ts.

« Gérer son agenda en respectant le plan de tournée.

» Mettre en ceuvre les techniques de prise de rendez-vous téléphonique dans le cadre de la prospection et du suivi
de clientéle.

MODALITES D'EVALUATION

e Mise en situation professionnelle simulée a I'écrit, sous forme d'étude de cas, portant sur l'organisation de la
prospection, la planification d'une tournée, et le reporting de I'administration des ventes.

» Mise en situation professionnelle simulée a I'oral, portant sur la prise de rendez-vous par téléphone.

RNCP34931BC02 — Promotion, négociation et vente de produits / prestations de santé auprés des
professionnels de santé (sell in)

LISTE DE COMPETENCES
 Collecter et analyser des informations en amont de la négociation par la collecte ou |'observation terrain.

o Découvrir les besoins d'un professionnel de santé en questionnant sur les dimensions de besoins de clientéle
finale, d'objectifs de rentabilité, et de volume.

» Sélectionner des arguments qualitatifs (arguments médicaux et techniques) adaptés aux besoins, et traiter les
objections.

« Intégrer la réeglementation pharmaceutique dans les situations de vente et de conseil apres des équipes officinales,
notamment en termes de réglementation commerciale (promotion, publicité), et de déontologie.

« Négocier les aspects quantitatifs (prix, volume, conditions de reéglement, délais de livraison, stock...).

» Réaliser des démonstrations d'utilisation de produits en respectant les procédures du fabricant.

» Promulguer des conseils sur la gestion des stocks et la fréquence des réassorts pour optimiser la rotation.

* Renseigner un bon de commande en respectant le process de I'entreprise.

 Assurer la fidélisation de la clientéle par des moyens adaptés.

MODALITES D'EVALUATION

« Mise en situation professionnelle simulée orale portant sur I'entretien de vente et le conseil.

« Evaluation écrite portant sur le contrdle de connaissances sur des aspects scientifiques de chaque domaine de
pathologie et sur la réglementation.

» Mise en situation professionnelle réelle portant sur I'observation physique d'une officine, suivie par une évaluation
orale.

RNCP34931BC03 — Formation de I'équipe officinale, mise en avant des produits, animation (sell out)

LISTE DE COMPETENCES
« Dispenser une information scientifique en utilisant le vocabulaire idoine, en mobilisant ses connaissances

scientifiques sur les notions de pathologies, symptdmes, classes thérapeutiques, formes galéniques, contre-
indications, et les traduire en avantages pour le client final.

» Mettre en ceuvre les techniques de merchandising propres aux produits pharmaceutiques/de santé a l'aide d'outils
promotionnels pour optimiser les ventes au consommateur final.

« Planifier et animer un point de vente "santé" (officine ou parapharmacie).

MODALITES D'EVALUATION
Mise en situation professionnelle simulée orale portant sur la mise en avant des produits, sur le merchandising, la
formation, et I'animation.
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RNCP34931BC04 — Suivi administratif et commercial de I'activité

LISTE DE COMPETENCES

» Assurer le suivi de I'administration des ventes en lien avec les services concernés en contrélant la réalisation des
étapes.

» Analyser qualitativement une situation et identifier les éléments importants dans une optique commerciale.

MODALITES D'EVALUATION
Etude de cas portant sur les outils du reporting, le rapport d'activité, et I'analyse de la performance.

Secteur d'activité et type d'emploi

SECTEURS D'ACTIVITES

Industriel fabricant ou revendeur de :

* médicaments (automédication et prescription)

« dispositifs médicaux (matériel)

« produits de parapharmacie (dermocosmétiques/diététique...)
* services apportés aux pharmacies d'officines.

TYPE D'EMPLOIS ACCESSIBLES
Délégué pharmaceutique, pouvant prendre les appellations suivantes :
» Délégué commercial en officine ;

» Délégué commercial hospitalier ;

» Délégué commercial pharmaceutique ;

» Délégué commercial pharmacie ;

» Délégué technico-commercial pharmacie ;
 Attaché commercial pharmacie ;

 Attaché hospitalier ;

 Attaché médico-pharmaceutique ;

» Business développeur comptes clés hospitaliers ;

« Commercial en matériel médical ;

e Commercial santé ;

» Responsable commercial biomédical ;

» Responsable commercial dispositifs médicaux ;
 Technicien biomédical ;

e Technico-commercial santé ;

* VRP en pharmacie ;

* Représentant en pharmacie ;

« Attaché technico-commercial pharmaceutique ;

» Délégué commercial hospitalier pharmacie ;

* Promoteur des ventes dispositifs médicaux ;

» Conseiller en optimisation officine ;

» Consultant en développement officinal ;

» Conseiller développement pharmaceutique ;

» Formateur merchandiseur animateur en pharmacie ;
» Formateur officinal.

Marché du travail

Indicateurs au niveau des familles professionnelles (FAP) des métiers visés, agrégés au niveau national — France Travail /
DARES (open data).

Tension de recrutement (DARES 2024)  Elevée (4/5)
Moyenne pondérée par I'emploi ; les familles ci-dessous s'échelonnent
de 3a4 surb.

Facteurs principaux Intensité d'embauche, Manque de main-d'ceuvre disponible
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Salaire médian (mensuel) 2556 €

R2X80 — Attachés commerciaux - tension 4/5 (Elevée)
R4X91 — Technico-commerciaux - tension 3/5 (Modérée)

Familles professionnelles (FAP)

Projets de recrutement (BMO 2026) 31127
Jugés difficiles a recruter 41 %
Emplois saisonniers 2%

R2X80 — Attachés commerciaux
R4X91 — Technico-commerciaux

Familles professionnelles (FAP)

Voies d'acces

MODALITES D'ACCES
Formation continue, Contrat de professionnalisation, VAE

PREREQUIS A L'ENTREE EN FORMATION

Justifier d'une certification professionnelle de niveau 4, avec au moins un an d'expérience professionnelle dans la
fonction commerciale, administrative, de gestion ou dans le domaine de la santéOUJustifier d'une expérience
professionnelle d’au moins 2 ans dans le domaine de la santé (préparateur en pharmacie, aide soignant...) ou d'une
expérience commerciale, administrative ou de gestion.

COMPOSITION DU JURY — FORMATION CONTINUE, CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION, VAE

Le jury de certification est composé de 4 personnes :

» Deux personnes en interne : la directrice de I'école (présidente du jury), le responsable pédagogique ou un
formateur.

» Deux personnes externes, soit 2 professionnels exercant soit au sein d'un laboratoire ou d’'une entreprise du
secteur de la santé, ou d'un cabinet de recrutement, ayant des fonctions d'encadrement commercial ou de délégué
pharmaceutique ou DRH/RRH/formation, soit en tant que pharmacien (officine, industrie, formation....).

Base |égale
Date de décision 14/09/2020
Durée de I'enregistrement 3 ans
Date d'échéance de I'enregistrement 14/09/2023
Statistiques
Année Certifiés Dont VAE Insertion 6 mois Métier 2 ans
2018 29 0 88 % 50 %
2017 29 0 93 % —

Liens avec d'autres certifications

NOUVELLE(S) CERTIFICATION(S)
RNCP38272

Pour plus d'informations

LIEN VERS LE DESCRIPTIF
www.efom.fr
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Fiche officielle (France Compétences)

https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/34931/

Entrées et sorties de formation

Entrées en formation
Parcours menés a terme
Taux d'achévement

Période

69
68
99 %

03/2022 - 02/2024

Entrées et sorties — Caisse des Dépots (open data), tous organismes confondus.

Demande CPF — formations engagées

Dossiers CPF engagés
Montant total engagé
Colt moyen par dossier
Durée moyenne
Période

France compétences
France Travail

Reste a charge titulaire

Régions

89

239033 €

2686 €

442 h

01/2021 - 09/2023
71 %

18 %

9%

2%

Formations engagées via le CPF — Caisse des Dépéts (open data), tous organismes confondus.
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