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В голове у представителя В голове у менеджера В голове у собственника 

Забота о семье Забота о семье Сколько мы сегодня заработаем? 

Планирование отпуска Отношения с офисными 
коллегами и любовь 

непосредственного шефа   

Хватит ли денег заплатить 
зарплату и рассчитаться  

с поставщиками 

Оплата счетов Как выполнить план 

Покупка продуктов Как сохранить место/ 
сделать карьеру 

Отношения на работе:  
кто сволочь, а кто мой друг 

Общественная активность: 
новости в социальных сетях, 

обсуждение футбольных матчей, 
Дни рождения 

Нужно отработать визиты,  
хоть бы ничего нового не 

подкинули «офисные умники» 

Как заставить репов  
стараться больше 

Неужели они в офисе не 
понимают, что план завышен? 

Как бы уйти с работы  
чуть пораньше  

У медпреда особые горести,  
И свое расписание дня.  
На одни угрызения совести 
Уходило пол дня у меня. 

КОНФЛИКТ ИНТЕРЕСОВ 



Поиск пищи 

Безопасность от чужых зубов 

Поиск теплого местечка, чтобы прилечь 

Двуногим репам нужен сильный пастырь, 
Чтоб яростен он был и ярок, 
Но изредка жалел и клеил пластырь 
На раны от зубов его овчарок. 

СПИСОК ПРИОРИТЕТОВ МЕДИЦИНСКОГО ПРЕДСТАВИТЕЛЯ 



У меня 14 внуков, и если я заплачу хоть один 
пенни сейчас, то скоро у меня будет  
14 похищенных внуков 

Жан Пол Гетти,  
объясняя свой отказ платить выкуп 

1. Разработать четкую программу действий по армейскому 
принципу (идешь туда и говоришь то, так-то и так-то). 

2. Рассчитать истинную стоимость каждого медицинского 
представителя. 

3. Иметь инструмент точного измерения  ROI каждого 
представителя. 

4. Питать злостную нетерпимость к неудовлетворительному ROI,  
и научиться быстро увольнять. 

«ВЫГОДНЫЕ» МЕДИЦИНСКИЕ ПРЕДСТАВИТЕЛИ 



ОПЫТ, УПАКОВАННЫЙ В НЕКИЕ 
АЛГОРИТМЫ И РЕЧЕВЫЕ МОДУЛИ, 
ОБЕСПЕЧИВАЮЩИЕ СТАТИСТИЧЕСКОЕ 
УВЕЛИЧЕНИЕ КОНВЕРСИИ  

СКРИПТ  



Цена ошибки? 

Цена менеджерского времени, которое отнимают 
медицинские представители? 

Цена нервов инвестированных в нытиков и неудачников? 

Цена отрицательной индукции персонала? 

Цена замены сотрудника? 

Разум лошади – это способность, 

помогающая людям не делать  

ставки на людей 

ИСТИННАЯ ЦЕНА МЕДИЦИНСКОГО ПРЕДСТАВИТЕЛЯ? 



ХУДШЕЕ ЧИСЛО В БИЗНЕСЕ 

Зависимость от одного продукта в портфеле 

Зависимость от одного ключевого менеджера 

Зависимость от одного дистрибьютора 

Зависимость от одного инструмента промоции 



КАК МОЖНО БОЛЬШЕ КОНТРОЛЯ 

Если вы параноик, это еще не значит, что 
за вами не охотятся.  

Чарльз Джарвис 
 

Ты далеко не уйдешь, если тебе нужны только 
исключительные люди….  
Нужна исключительная система, которая базируется 
на тотальном контроле и постоянном бенчмаркинге 



Работники, которые знают что за ними следят, делали 
больше но при этом чувствовали себя не довольными. 

Исследование государственного  
университета штата Вашингтон 

МЕТОДЫ КОНТРОЛЯ 

• GPS мониторинг 
• Реп-чеки 
• Врачи-«шпионы» 
• Внутренние проверки и т. д. 
• Телефон «доверия» 



Возможность недоработок и мошенничества 
 

1. Мне просто нужны были деньги/время. 
2. Возможность оправдать свой поступок. 
3. Уверенность что недоработка сойдет с рук. 

 

Никогда не ешь в заведении под названием 
«У мамочки», Не играй в карты с парнем 
по прозвищу Тертый и не спи с женщиной,  
у которой тараканов в голове больше, чем 
у тебя. 

Нельсон Олгрен. 

СИТУАЦИОННАЯ ЭТИКА 



Вывешивайте «на стену» ОПМ  
(отчет продуктивности медицинских представителей)  

Эффекты подсветки результатов 
• Вас покинут неэффективные представители,  
часто со скандалами и обидами 
• Оставшиеся станут значительно эффективнее 

 

«НА СОВЕСТЬ» НЕ ОЗНАЧАЕТ «КАК НУЖНО» 



Мотивация (постоянно объяснять людям почему они должны стараться больше) 

Менеджмент (объяснять программы, как все должно делаться, обучать, проводить установочные 
совещания, служить маркетингу) 

Принуждение (все контролировать, постоянно заставлять делать в соответствии с программой) 

«Эккаунт маркетинг»  (обеспечить достаточное количество самостоятельных касаний ключевых клиентов)  

ЧЕТЫРЕ ФУНКЦИИ ПОЛЕВОГО КОМАНДИРА 



Правильная хореография визита (система продаж) +  
Правильные представители =  

Выдающиеся результаты  

ПОДБИРАЙТЕ ПРЕДСТАВИТЕЛЕЙ ПРИДИРЧИВО  
И УПРАВЛЯЙТЕ ЖЕСТКО 

Три вопроса при приеме на работу 
 

1. Умеет ли кандидат  ПРОДАВАТЬ? 
2. Будет ли он стараться ПРОДАВАТЬ? 
3. Будет ли следовать системе корпоративных ПРОДАЖ ?  

 



По меньшей мере раз в год мы читаем 
в новостях об очередном кретине, 
который в чаще леса сидит на скале и 
кормит медведей пирожками с 
повидлом. Медведи радостно жрут и 
ведут себя как большие добрые собаки. 
Пока пирожки у дурня не кончаются. 
Тогда медведи съедают его самого….  

Дэн Кеннеди 

Иному мир предельно ясен,  
И полон радужных картин. 
Не потому, что мир прекрасен 
А потому, что он кретин! 

ДРУЖЕЛЮБНЫ ПОКА ИХ КОРМИШЬ 



 
Не дотяните до момента, 
Когда уж нет обратного билета,  
А есть налоги иски, алименты  
 

УБИТЬ ИЛИ ВОСПИТАТЬ, ЗАГАДКА? 



Разложите лиды (врачей категории А) на три категории  
(горячие, теплые, холодные) 

Постоянно работайте над базой 

Подогревайте лиды вне зависимости от работы внешней службы  

Принципы подогрева лидов  
(осведомление, повторение, разнообразие) 

МАРКЕТИНГ В РЕЖИМЕ «АВТОПИЛОТА» 
 ЧЕТЫРЕ ПРИНЦИПА 



1. Регулярно, неуклонно и часто снабжайте каждого потенциального 
клиента уместной и полезной информацией. До тех пор пока он не 
купит, не умрет или не попросит о пощаде! 

2. Наладьте продуктивное общение, не зацикливайтесь ТОЛЬКО на 
визитах медицинских представителей, визиты – дорогой и 
громоздкий способ ведения клиентов. 

3. Разработайте технологию фиксации и хранения всех 
коммуникаций между офисом и потенциальными 
 клиентами. 

4. Имейте наготове дополнительную информацию,  
которую постепенно предоставляйте клиенту. 

5. Отслеживайте динамику каждого лида. 

Посмотрите как делают все и сделайте наоборот… 

РЕЦЕПТУРА «ПОДОГРЕВА» ЛИДОВ 



• Постоянный контакт с врачами, на 
интересующие их темы 
• Многоступенчатый подход (7 уровней) 
• Обратная связь и постоянный диалог 
• Независимость от одного инструмента 
промоции 
• Задача по сбору врачей категории «А» – 
важный KPI медицинского представителя 
• Мощный инструмент увеличения 
лояльности 
• Возможность наладить «систему касаний» 
(социальные сети, вебинары, статьи по почте, 
правовые консультации и т. д.) 
• Экономия ресурсов компании 

 
 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ПРОГРАММЫ ДЛЯ ВРАЧЕЙ 



Первый электронный журнал 
для владельцев и ТОП менеджеров аптечных сетей 

В каждом номере:  
• Дистанционное обучение MBA топ менеджеров аптечных сетей 
• Аналитические и проблемные статьи ведущих специалистов в области аптечных 
бизнес-технологий 
• Новинки на фармацевтическом рынке Украины и стран СНГ 
• “Секреты успеха” от топ-менеджеров успешных аптечных сетей 
• Результаты собственных исследований и наработки по актуальным проблемам 
аптек 
• Эксклюзивные интервью с известными представителями фармацевтической 
бизнес-элиты 
• Маркетинг успешных направлений в аптечном бизнесе 
• Виртуальный «Фарма-тур» по странам мира 
• А так же в каждом номере: гороскоп руководителя на следующий месяц 



www.amm.net.ua www.amm.net.ua ПОКА ЖИВЕМ – ДВИЖЕМСЯ! 

Рано или поздно ты будешь спать у себя. 
Билли Джоэл 




