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17.04.2018, Киев 

Двойной визит как мощный инструмент 
усиления полевого продвижения 



НЕМНОГО ОБО МНЕ… 

Ключевое преимущество –  
более 90% клиентов обращаются повторно! 
 
 

Профессиональный опыт: 

1. В продажах  -  более 19 лет (ЗАО «Олимп», ЗАО «Юнимилк», ИП «Кока-Кола») 

2. Руководителем -  12 лет (ЗАО «Олимп», ИП «Кока-Кола», ЗАО «Юнимилк») 

3. Бизнес-тренером -  более 13 лет  

        (ЗАО «Олимп», ИП «Кока-Кола», ООО «Рекитт Бенкизер Украина»,     

        «Мастерская успешных продаж») 

Татьяна Пан, 
бизнес-тренер, коуч, консультант 



МОИ КЛИЕНТЫ: 

Более 700 проектов было завершено в сфере В2В и В2С: 



3 КЛЮЧЕВЫХ ЦЕЛИ  ДВОЙНОГО ВИЗИТА  

1. развить/ усовершенствовать навыки продаж 

медицинского представителя для достижения 

целевых показателей 

2. возможность оценить и определить текущий уровень 

владения навыками продаж и работы с клиентами МП 

3.  эффективно и быстро вводить в должность новых 

сотрудников  



ОСНОВНЫЕ ЭТАПЫ ОБУЧЕНИЯ НА ДВОЙНОМ ВИЗИТЕ 

1. Анализ потребности в обучении 

2. Проведение обучения на Двойных визитах –  

наставничество или коучинг 

3. Обратная связь 

4. Подведение итогов и планирование дальнейших шагов. 



Регион:

Город:

ФИ	Мед.пр-ля

Дата: 1 2

Визит	1 Визит	1
№ Блок Навык	мед.представителя "+"/"-" "+"/"-" Кол-вен.	цели Отработка	навыка Кол-вен.	цели Отработка	навыка Кол-вен.	цели Отработка	навыка Кол-вен.	цели Отработка	навыка

1
Знание	провизора/врача	(потенциал,	

раскрытие)

2
Цель	визита	по	SMART	(в	соотв-е	с	

цикл.заданием)

3
Приветствие	и	установление	

контакта

4 Выявление	потребностей

5
Презентация	выгод,	исходя	из	

потребностей

6 Работа	с	возражениями

7
Заключение	сделки	с	привязкой	к	

назначениям

8
Материальное	обеспечение	визита	

(наличие	POS-мат-лов,	образцов	и	

9 Знание	продуктов

10 Анализ
Фиксация	результата,	планирование	

следующего	визита

1

2

3

Навыки,	требующие	первоочередного	развития	

(не	более	3-х)	с	указанием	срока	выполнения

План	развития	навыков

Форма	двойного	визита	-	Региональный	менеджер	-	Медицинский	представитель

Итоговые	комментарии	тренера	по	двойным	визитам

Планиро

вание	

визита

Техника	

визита

Сильные	стороны	мед.представителя:	

отдельно	знания	и	навыки	

Дата	следующего	двойного	визита

Аптека/ЛПУ

ФИО	провизора/врача

Специальность

Итоги	визита Итоги	визита Итоги	визита Итоги	визита

Определены	навыки	на	обучение	(блоки,	шаги):

3 4 5 6

ФИО	И	Подпись	РМ:
ФИО	И	Подпись	мед.представителя:



АНАЛИЗ ПОТРЕБНОСТЕЙ  В ОБУЧЕНИИ 

 Сотрудник просит совета или помощи 

 Сотрудник совершает ошибку 

 Ты видишь, что работа может быть сделана более эффективно 

 Ты ставишь цели и задачи 

 У тебя новый сотрудник 



Регион: Центральный

Город: Киев

Дата: 13.04.2018 1 2

ОП

Иванова	ЛИ

Эндокрино

лог
Визит	1 Визит	1

№ Блок Навык	мед.представителя "+"/"-" "+"/"-"

1
Знание	провизора/врача	(потенциал,	

раскрытие)
+ +

2
Цель	визита	по	SMART	(в	соотв-е	с	

цикл.заданием)
- -

3
Приветствие	и	установление	

контакта
+/- +/-

4 Выявление	потребностей - -

5
Презентация	выгод,	исходя	из	

потребностей
+ +

6 Работа	с	возражениями -

7
Заключение	сделки	с	привязкой	к	

назначениям
- +

8
Материальное	обеспечение	визита	

(наличие	POS-мат-лов,	образцов	и	
+ +

9 Знание	продуктов + +

10 Анализ
Фиксация	результата,	планирование	

следующего	визита
+ +

1

2

3

Постановка	цели	на	визит,	согласно	цикл.	заданию

Выявление	потребностей	(задавание	вопросов)

Заключение	сделки	-	подведение	итогов	договоренностей.

Планиро

вание	

визита

Техника	

визита

Определены	навыки	на	обучение	(блоки,	шаги):

Специальность

ФИО	провизора/врача

Аптека/ЛПУ

Форма	двойного	визита	-	Региональный	менеджер	-	Медицинский	представитель

ФИ	Мед.пр-ля:	Сушко	А.

АНАЛИЗ ПОТРЕБНОСТЕЙ  В ОБУЧЕНИИ 



ВЫБОР МЕТОДА ОБУЧЕНИЯ 
 
 

СтГ1 Новичок 
 

Квалификация  Низкая 
 
Лояльность  Низкая 

Стиль обучения 

Директивный – Инструктаж 

СтГ2 Имеет знания 
 

Квалификация  От низкой до 
умеренной  

Лояльность  Высокая 

Стиль обучения  

Наставничество 

СтГ3 Имеет навыки 
 

Квалификация  От умеренной до  
высокой 

Лояльность Переменная 

Стиль обучения 

Коучинг 

 СтГ4 Специалист 
 

Квалификация  Высокая 
 
Лояльность  Высокая 

Стиль обучения  

Делегирование 

Ориентация на задачу 

О
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МЕТОД ОБУЧЕНИЯ - НАСТАВНИЧЕСТВО 

ОБЪЯСНЕНИЕ 
 

TELL 

ДЕМОНСТРАЦИЯ 
 

SHOW 

КОРРЕКТИРОВКА 
 

FEEDBACK 

ЗАКРЕПЛЕНИЕ 
 

DO 



МЕТОД ОБУЧЕНИЯ – КОУЧИНГОВАЯ МОДЕЛЬ GROW 

Goal Reality Options Will 

Чего  ты хочешь 
достичь? 

Где ты сейчас? Какие варианты 
у тебя есть? 

Что ты будешь 
делать? 



Регион: Центральный

Город: Киев

Дата: 13.04.2018 1 2

ОП

Иванова	ЛИ

Эндокрино

лог
Визит	1 Визит	1

№ Блок Навык	мед.представителя "+"/"-" "+"/"-"
Кол-вен.	

цели
Отработка	навыка

Кол-вен.	

цели
Отработка	навыка

Кол-вен.	

цели
Отработка	навыка

1
Знание	провизора/врача	(потенциал,	

раскрытие)
+ +

Преп-т	1	-	

12

Преп-т	2	-	

Преп-т	1	-	8

Преп-т	2	-	

10

2
Цель	визита	по	SMART	(в	соотв-е	с	

цикл.заданием)
- -

Задачи	в	СМАРТ,	

согласно	потенциалу

Не	проговорил	

ожидаемые	цели,	не	

знает	потенциал.

3
Приветствие	и	установление	

контакта
+/- +/-

4 Выявление	потребностей - -
Задавал	вопросы,	но	

не	слушал	клиента.

Врач	задает	вопросы,	

МП	ведомый,	не	задал	

запланированн.	

вопросы

5
Презентация	выгод,	исходя	из	

потребностей
+ +

6 Работа	с	возражениями -

7
Заключение	сделки	с	привязкой	к	

назначениям
- +

Не	подвел	итоги	

договоренностей.	Нет	

завершения.

Не	было	

договоренности,	

завершение	-	"вы	

будете	нас	назначать?"

8
Материальное	обеспечение	визита	

(наличие	POS-мат-лов,	образцов	и	
+ +

9 Знание	продуктов + +

10 Анализ
Фиксация	результата,	планирование	

следующего	визита
+ +

1

2

3

Постановка	цели	на	визит,	согласно	цикл.	заданию

Выявление	потребностей	(задавание	вопросов)

Заключение	сделки	-	подведение	итогов	договоренностей.

Планиро

вание	

визита

Техника	

визита

Определены	навыки	на	обучение	(блоки,	шаги):

Итоги	визита Итоги	визита Итоги	визита

Специальность Провизор Гинеколог

ФИО	провизора/врача Шепко	АИ Сидорова	ИВ

Аптека/ЛПУ Аптека	Х ЛПУ	-	пол-ка	№3

3 4 5

ФИ	Мед.пр-ля:	Сушко	А.

Форма	двойного	визита	-	Региональный	менеджер	-	Медицинский	представитель

ПРОЦЕСС ОБУЧЕНИЯ 

Регион: Центральный

Город: Киев

Дата: 13.04.2018 1 2

ОП

Иванова	ЛИ

Эндокрино

лог
Визит	1 Визит	1

№ Блок Навык	мед.представителя "+"/"-" "+"/"-"
Кол-вен.	

цели
Отработка	навыка

Кол-вен.	

цели
Отработка	навыка

Кол-вен.	

цели
Отработка	навыка

1
Знание	провизора/врача	(потенциал,	

раскрытие)
+ +

Преп-т	1	-	

12

Преп-т	2	-	

Преп-т	1	-	8

Преп-т	2	-	

10

2
Цель	визита	по	SMART	(в	соотв-е	с	

цикл.заданием)
- -

Задачи	в	СМАРТ,	

согласно	потенциалу

Не	проговорил	

ожидаемые	цели,	не	

знает	потенциал.

3
Приветствие	и	установление	

контакта
+/- +/-

4 Выявление	потребностей - -
Задавал	вопросы,	но	

не	слушал	клиента.

Врач	задает	вопросы,	

МП	ведомый,	не	задал	

запланированн.	

вопросы

5
Презентация	выгод,	исходя	из	

потребностей
+ +

6 Работа	с	возражениями -

7
Заключение	сделки	с	привязкой	к	

назначениям
- +

Не	подвел	итоги	

договоренностей.	Нет	

завершения.

Не	было	

договоренности,	

завершение	-	"вы	

будете	нас	назначать?"

8
Материальное	обеспечение	визита	

(наличие	POS-мат-лов,	образцов	и	
+ +

9 Знание	продуктов + +

10 Анализ
Фиксация	результата,	планирование	

следующего	визита
+ +

1

2

3

Постановка	цели	на	визит,	согласно	цикл.	заданию

Выявление	потребностей	(задавание	вопросов)

Заключение	сделки	-	подведение	итогов	договоренностей.

Планиро

вание	

визита

Техника	

визита

Определены	навыки	на	обучение	(блоки,	шаги):

Итоги	визита Итоги	визита Итоги	визита

Специальность Провизор Гинеколог

ФИО	провизора/врача Шепко	АИ Сидорова	ИВ

Аптека/ЛПУ Аптека	Х ЛПУ	-	пол-ка	№3

3 4 5

ФИ	Мед.пр-ля:	Сушко	А.

Форма	двойного	визита	-	Региональный	менеджер	-	Медицинский	представитель



ОБРАТНАЯ СВЯЗЬ 

Действие/поведение 

которое нужно 

продолжать делать или 

прекратить, чтобы 

получить желаемый 

результат? 

Change 
Менять 

Example 
Пример  

Effect 
Результат 

Continue 
Продолжать 

+ + или 

Какие факты / данные / 

информация  у Вас есть 

о событии / ситуации / 

поведении / действии по 

поводу которых Вы 

хотите дать обратную 

связь? 

Что было 

результатом / 

эффектом 

конкретного 

действия, которое 

было произведено? 

Outcome 
Выгода  

Какой 

положительный 

результат будет 

получен, если 

продолжить 

действовать также 

или изменить 

поведение? 

= 

Модель обратной связи – EEC 



ЗАВЕРШЕНИЕ ОБУЧЕНИЯ И ДАЛЬНЕЙШИЕ ШАГИ 

2. Дальнейшие шаги: 

• дать МП 1-2 неделю для отработки навыков; 

• назначить следующую дату для Двойных визитов- проверка 

отработанных навыков и развитие следующих. 

• какие навыки отрабатывали,  

• какие результаты получили – по целям за день; 

• обратная связь МП по итогам Двойных визитов; 

• обратная связь РМ  МП по итогам проведения обучения. 

1. Подвести итоги по обучению на Двойных визитах: 



ОБРАТНАЯ СВЯЗЬ ПРИ ЗАВЕРШЕНИИ ОБУЧЕНИЯ 
10 Анализ

Фиксация	результата,	планирование	

следующего	визита
+ +

1

2

3

Дата	следующего	двойного	визита 20-22.05

ФИО	И	Подпись	РМ:

ФИО	И	Подпись	мед.представителя:

Постановка	цели	на	визит,	согласно	цикл.	заданию

Выявление	потребностей	(задавание	вопросов)

Заключение	сделки	-	подведение	итогов	договоренностей.

Сильные	стороны	мед.представителя:	

отдельно	знания	и	навыки	

1.	Умение	устанавливать	доверительные	отношения	с	клиентом;

2.	Знание	продукта	и	приоритетов	компании.

Навыки,	требующие	первоочередного	развития	

(не	более	3-х)	с	указанием	срока	выполнения

1.	Выявление	потребностей	-	необходимо	написать	по	5	обязательных	вопросов	для	аптеки	и	врача	и	задавать	их	на	визитах;

2.	Навыки	активного	слушания	-	дослушивать	клиента6	делать	пометки	и	выводы;

3.	Заершение	визита	-	подведение	итогов/договоренности	-	сколько,	сроки,	кому	и	т.д.

План	развития	навыков
1.	Тренинг	по	навыкам	продаж	(май-июнь);

2.	повторное	проведение	двойного	визита	-	до	конца	мая.

Определены	навыки	на	обучение	(блоки,	шаги):

Итоговые	комментарии	тренера	по	двойным	визитам



ДВОЙНЫЕ ВИЗИТЫ 

Инвестируйте время в ваших сотрудников –  

 

 
 

Двойные визиты – это мощный инструмент по повышению 

результативности МП и достижению целевых показателей! 


