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ВИДЕНИЕ ПРОБЛЕМЫ 

• ? ДВЕ СТОРОНЫ БАРРИКАДЫ 

• ? ДВЕ СТОРОНЫ ПРОЦЕССА 

СОТРУДНИЧЕСТВА 

• ? ДВЕ АКТИВНЫЕ СРЕДЫ, РАЗДЕЛЕННЫЕ 

ПОЛУПРОНИЦАЕМОЙ МЕМБРАНОЙ 



КАТЕГОРИИ ОТНОШЕНИЙ 

•НАУЧНЫЙ СОТРУДНИК 

•ПРАКТИКУЮЩИЙ ВРАЧ 

•АДМИНИСТРАТОР  



НАУЧНЫЙ СОТРУДНИК 

• ЧТО МОЖЕТ ДАТЬ 

1. СТАТЬИ, ПУБЛИКАЦИИ 

2. ВЫСТУПЛЕНИЯ (ПРЕЗЕНТАЦИИ) 

3. КОРРЕКЦИЯ ИНДИКАЦИЙ 

4. ПРЕПОДАВАТЕЛЬ – ОЗНАКОМЛЕНИЕ, ПОЗИТИВНОЕ МНЕНИЕ 

5. ПРАКТИКУЮЩИЙ – НАЗНАЧЕНИЕ 

 



НАУЧНЫЙ СОТРУДНИК 

• ПОДВОДНЫЕ КАМНИ 

1. СТАТЬИ, ПУБЛИКАЦИИ  

 (НИЗКИЙ УРОВЕНЬ НАПИСАНИЯ, НИЗКАЯ ДОКАЗАТЕЛЬНАЯ БАЗА) 

2.   ВЫСТУПЛЕНИЯ (ПРЕЗЕНТАЦИИ)   

 (МНОГОВЕКТОРНОСТЬ ЛЕКТОРА, СЛАБЫЙ МАТЕРИАЛ, ПЛОХАЯ ПОДАЧА, ПЛАГИАТ) 

3. КОРРЕКЦИЯ ИНДИКАЦИЙ   

(НЕДОСТАТОЧНОСТЬ АРГУМЕНТАЦИЙ, СУЖЕНИЕ ПОКАЗАНИЙ) 

4.    ПРЕПОДАВАТЕЛЬ – ОЗНАКОМЛЕНИЕ, ПОЗИТИВНОЕ МНЕНИЕ  

(НИЗКИЙ АВТОРИТЕТ, ЯВНАЯ ЗААНГАЖИРОВАННОСТЬ)  

5. ПРАКТИКУЮЩИЙ – НАЗНАЧЕНИЕ  

(МАЛАЯ ПРАКТИКА, СЛАБЫЙ КЛИНИЧЕСКИЙ ОПЫТ, ВОЗМОЖНОСТЬ КОМПРОМЕТАЦИИ МЕТОДИКИ)  

 



НАУЧНЫЙ СОТРУДНИК 

• ЕГО ОЖИДАНИЯ 

1. ДЕНЬГИ  

2. ПОМОЩЬ В НАУЧНОЙ РАБОТЕ (ПУБЛИКАЦИИ, РЕЖЕ – РАСХОДНЫЕ 

МАТЕРИАЛЫ, РЕАКТИВЫ ДЛЯ ВЫПОЛНЕНИЯ ДИССЕРТАЦИЙ СВОИХ И 

УЧЕНИКОВ) 

3. ПОЕЗДКИ НА КОНФЕРЕНЦИИ (ЗАРУБЕЖНЫЕ) 



ПРАКТИКУЮЩИЙ ВРАЧ 

• ЧТО МОЖЕТ ДАТЬ 

1. ПРОДАЖИ 

2. ИЗМЕНЕНИЕ НАЗНАЧЕНИЙ В ОТДЕЛЕНИИ В СТОРОНУ ОДНОГО ПРОИЗВОДИТЕЛЯ 

3. ВЫСТУПЛЕНИЯ (ПРЕЗЕНТАЦИИ)  



ПРАКТИКУЮЩИЙ ВРАЧ 

• ПОДВОДНЫЕ КАМНИ 

1. ПРОДАЖИ 

ПРОБЛЕМА УЧЕТА ПРОДАЖ, СТАТИСТИКА 

2. ИЗМЕНЕНИЕ НАЗНАЧЕНИЙ В ОТДЕЛЕНИИ В СТОРОНУ ОДНОГО 

ПРОИЗВОДИТЕЛЯ 

НЕ ФАКТ ЧТО В ВАШУ СТОРОНУ 

3. ВЫСТУПЛЕНИЯ (ПРЕЗЕНТАЦИИ)  

НЕДОСТАТОЧНЫЙ ОПЫТ ВЫСТУПЛЕНИЙ, ПЛОХАЯ ПОДГОТОВКА, СЛАБЫЙ 

МАТЕРИАЛ 

 



ПРАКТИКУЮЩИЙ ВРАЧ 

• ЕГО ОЖИДАНИЯ 

1. ДЕНЬГИ  

2. ВОЛШЕБНОГО СРЕДСТВА, ИЗЛЕЧАЮЩЕГО ПАЦИЕНТА И ПРИНОСЯЩЕГО 

СЛАВУ И ДОСТАТОК ДЛЯ ГЕНИАЛЬНОГО И ОБРАЗОВАННОГО ВРАЧА 

3. ДОБРОТЫ И УЧАСТИЯ 

4. ПОЕЗДКИ НА КОНФЕРЕНЦИИ (ЗАРУБЕЖНЫЕ) 

 



ГЛАВНЫЙ ВРАЧ 

• ЧТО МОЖЕТ ДАТЬ 

1. ГРАНД ПРОДАЖИ (ЦЕНТРАЛИЗОВАННЫЕ ЗАКУПКИ) 

2. ОРИЕНТАЦИЯ МЕДУЧРЕЖДЕНИЯ НА СОТРУДНИЧЕСТВО С КОМПАНИЕЙ 

3. ТРУДОУСТРОИТЬ В СЛУЧАЕ ЧЕГО 



ЧТО ОЖИДАЕТ 

• СООТВЕТСТВИЕ УРОВНЯ 

1. ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ 

2. КОМПЕТЕНЦИИ 

3. ПОЛНОМОЧНОГО ПРЕДСТАВИТЕЛЯ ВСЕЙ КОМПАНИИ 



ПРИНЦИПЫ РАБОТЫ С АДМИНИСТРАТОРАМИ 

• РАЗМЕР НОГИ И ЦЕЛЬ ПРИБЫТИЯ 

(ПРЕДСТАВИТЬСЯ, НАПОМНИТЬ ПРЕДЫДУЩИЕ ВСТРЕЧИ, ДОГОВОРЕННОСТИ, ИТОГИ 

ПРЕДЫДУЩЕЙЦ РАБОТЫ) 

• НЕ ПАРТИЗАНИТЬ 

(МЕДРЕПЫ РАБОТАЮТ ПОСЛЕ СОГЛАСОВАНИЯ С АДМИНИСТРАЦИЕЙ, ПО 

РАЗРАБОТАННОМУ АЛГОРИТМУ) 

• БЫТЬ ПРЕДСТАВИТЕЛЕМ ВСЕЙ ФИРМЫ 

(БЕСИТ, КОГДА ОБЪЯСНЯЮТ ПРО ДРУГИЕ ОТДЕЛЫ И ПОДРАЗДЕЛЕНИЯ) 



• ЗАБЫТЬ ПРО ПАПЕРЕДНИКОВ КАК СМЯГЧАЮЩЕЕ 

ОБСТОЯТЕЛЬСТВО 

ОНИ ТАКИЕ ЖЕ ПРЕДСТАВИТЕЛИ КОМПАНИИ КАК И ВЫ 

• ЗАБЫТЬ ПРО ИМПЕРАТИВЫ В ОБЩЕНИИ 

ПОСЛЕ ВТОРОГО «СМОТРИТЕ» ИЛИ  «СЛУШАЙТЕ» - ТИХИЙ ПЛАНИРУЮЩИЙ 

ПОЛЕТ ИЗ КАБИНЕТА 

• АКТИВНОЕ ПОЛЬЗОВАНИЕ МЕТОДИКАМИ ЭФФЕКТИВНОЙ 

КОММУНИКАЦИИ  

ПУТЬ К НАДРУГАНИЮ НАД ПОЛЬЗОВАТЕЛЕМ СО СТОРОНЫ АДМИНИСТРАТОРА 

(САМ ОБУЧАЛСЯ, НО ВЕРОЯТНО, ЛУЧШЕ ИСПОЛЬЗОВАЛ) 



• БЫТЬ В ТЕМЕ ЖИЗНИ СПЕЦИАЛЬНОСТИ, НАПРАВЛЕНИЯ, 
КОТОРОЕ ПРЕДСТАВЛЯЕТЕ 

НЕ СПЕШИТЬ ДАВАТЬ ПРОСТРАННЫЙ ОТВЕТ НА ВОПРОС «А ЭТО КТО ТАКОЙ» 

• ЗАДАЧА ОБЪЯСНИТЬ НЕ ЧТО ПРЕПАРАТ ТАКОЙ ЖЕ КАК 

ОРИГИНАЛ, А ЧЕМ ОТЛИЧАЕТСЯ В ЛУЧШУЮ СТОРОНУ 

ОСОБЕННО ВАЖНО – ПЕРСОНАЛЬНО ДЛЯ КЛИЕНТА 

• ЧЕТКО ДОНОСИТЬ ДО МЕДДЕПАРТАМЕНТОВ ВСЕ ЗАМЕЧАНИЯ 

ПО ПОВОДУ ИЛЛЮСТРАЦИОННЫХ МАТЕРИАЛОВ И 

ПРОМОЦИОННЫХ СТАТЕЙ 

ДАБЫ НЕ СТАТЬ ПОСМЕШИЩЕМ И ГРУШЕЙ ДЛЯ БИТЬЯ 



• НЕ СТЕСНЯТЬСЯ РАЗДЕЛИТЬ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ СО 

СТАРШИМ ТОВАРИЩЕМ 

НО НЕОБХОДИМО ПРИЙТИ С НИМ НА ПОВТОРНЫЙ ВИЗИТ И БЫТЬ АДВОКАТОМ 

АДМИНИСТРАТОРА 

• АДЕКВАТНАЯ ОДЕЖДА И ПАРФУМЫ 

    !!!!!!!!!ВАЖНО!!!!!!!!!!!! 



ВЫВОД 

ИСХОДЯ ИЗ ВЫШЕПЕРЕЧИСЛЕННОГО, ФРАЗА  

    

«@@@НЯ ВАШИ ПРЕПАРАТЫ»  
  

ЭТО ЛИШЬ ПРЕДЛОЖЕНИЕ К ПРОДУКТИВНОМУ ДИАЛОГУ  


