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ACCESSMONITOR 2014 
ZS Associates

35 000 sales reps, 240 000 
prescribers



Accessible  prescribers,  2008 – 2014*

* ZS Associates.  Accessmonitor 2014  executive  summary 



Accessible  prescribers for  selected  specialties*

* ZS Associates.  Accessmonitor 2014  executive  summary 



Costs  of  industry  infeasible  calls,  2008 – 2014*

* ZS Associates.  Accessmonitor 2014  executive  summary 









Текущая  модель  полевой  работы 
SF может  быть  описана  как 

Дистрибуция   обязательств







Новая  модель  работы  SF

Смена  парадигмы  медицинского  
визита,  как  новое  конкурентное  
преимущество  на «уставшем»  от  
визитов  МП рынке



Эволюция
Дистрибуции   обязательств

в 
Дистрибуцию  вовлеченности



Needs of Customers FAB



Удовлетворенность Вовлеченность



Вовлечение - это  инициация  и  
поощрение такого  поведения, при  котором  
бренд  в сознании  потребителя  из  
существительного  станет  глаголом



Основные  положения

1 - 2  - 3

#1  Эффективность  визита  не 
определяется  заключением  сделки  и 
достигнутыми  договоренностями.



#2  Главным  мерилом   
успешности  визита  является  
степень  вовлеченности  
клиента  в   доносимую  ему  
идею 



#3 Вовлеченность  -
ключевое  условие  изменения 
профессионального  
поведения  клиента



Масштаб  «разрушений»





Содержание  презентации  
отражает  личное  мнение  
автора  и  не  содержит  
описания  модели  работы  
ООО «Тева Украина»


