
 

Тренинг  

«Госпитальные продажи - прикладная методика в современных 
условиях» 

Базовая программа  тренинга 

9.00 - 9.30 Регистрация участников 

9.30 – 10.00 Блок 1 

Госпитальный сегмент – понятие «бюджета» и механизмы его формирования. 

1.1. Источники бюджетообразования в 

зависимости от специфики учреждения     

- ЛПУ городского подчинения; 

- ЛПУ областного подчинения; 

- ведомственные учреждения; 

- Научно-исследовательские институты; 

- специализированные учреждения; 

- частные клиники. 

1.2. Составляющие бюджета ЛПУ - основные статьи расходной части бюджета; 

- практические примеры распределения бюджета в 

конкретных ЛПУ; 

10.00 – 10.20 Блок 2 

Нормативно-правовое регулирование тендерных закупок.  Юридический блок. 

2.1. Общие положения «Закона Украины о 

госзакупках» 

- Требования к заявленным на тендер 

лекарственным средствам и к   сопроводительной 

документации. 

- Порядок определения предмета закупки за 

государственные средства. 

2.2. Концепция государственной целевой 

программы «Розвиток імпортозамінних 

виробництв в Україні та заміщення 

імпортованих лікарських засобів 

-  основные положения концепции; 

-  стратегия продвижения импортируемых ЛС  в 

рамках данного проекта. 



вітчизняними, у тому числі біотехнологічними 

препаратами та вакцинами на 2011–2021 

роки» 

 

10.20 - 10.50 Блок 3 

Тендерный процесс на локальном уровне. 

3.1. Структура тендерного комитета 
- определения,  

- порядок формирования,  

- роли и полномочия участников. 

10.50 - 11.10 кофе-брейк 

11.10 - 11.50 Блок 4 

Новые форматы госпитальных продаж 

на современном  этапе  реформирования  здравоохранения  в Украине.  

Работа КАМа на региональном уровне. 

4.1. Финансирование и администрирование 

ЛПУ в пилотных регионах  

 

- Источники финансирования; 

- Динамика структуры и объемов финансирования; 

4.2. Муниципальные врачебные кассы  

 

 

4.2.1. Принципы организации МЛК: 

- Ассоциация МЛК Украины; 

- перечень заболеваний, лечение которых 
финансируется МЛК; 

4.2.2.  Средства МЛК: 

- формирование бюджета МЛК;  

- порядок расходования средств МЛК;  

4.2.3. Критерии выбора препаратов, 
рекомендуемых в практике МЛК;     

4.2.4. Врачебный фармакотерапевтический 
формуляр.             

4.2.6. Динамика развития формата МЛК: 

- жизненный цикл МЛК, оценки и прогнозы; 

4.3. Дополнительные инструменты для 

расширения госпитальных продаж: 

- региональные и национальные пациентские 

организации.  

11.50 – 13.00 Блок 5 

Переговоры с ключевыми клиентами при проведении госзакупок:  

5.1. Факторы, влияющие на результат - Внешние факторы (экономические, 



демографические, сезонность, форс – мажор, 

география); 

- Внутренние факторы (план, объем продаж, объем 

и стабильность производства, стратегия и тактика, 

FFRs, тренинги, ценовая политика, имидж, условия 

продаж, препараты, профессионализм 

сотрудников); 

5.2. Этапы переговоров 

 

5.2.1. Подготовка: 

- Источники информации о потенциальных 
ключевых клиентах 

- Постановка цели переговоров, 

- Определение «пределов допустимости», диапазон 
переговоров, 

- Арсенал аргументов, контраргументов и запасных 
предложений. 

5.2.2. Ведение переговоров 

- Выдвижение предложений и начало переговоров,  

- Установление потребностей клиента, 

- Обеспечение интереса и доверия клиента к сделке, 

-  Выяснение сомнений и устранение разногласий, 

- Аргументы в пользу Вашего предложения,  

- Акцентирование выгод, получаемых клиентом в 
результате сделки, 

- Получение подтверждения клиента о намерениях, 

- Принятие решения, договоренности, заключение 
сделки 

5.2.3. Анализ переговоров: 

- Уровни реализации цели, 

- Основные инструменты ее достижения, 

- Основные препятствия, 

- Выводы 

13.00 – 14.00 Обед 

14.00 – 15.30 Блок 5 

5.3. Математическая теория взаимных полезностей. Максимизация взаимной полезности.  

Тест для переговорщиков. 

5.4. Личностные стили переговорщиков. Тестирование. 

5.5. Основные установки переговоров.  

5.6. Манипуляции на переговорах:  - манипуляции   обеих сторон, 



- уловки клиентов, 

- защита от манипуляций, варианты работы с 

закупщиками-манипуляторами. 

15.30 -15.50 Кофе-брейк 

15.50 – 18.00 Блок 6 

Ключевые клиенты: поиск, удержание, мотивация: 

6.1. Что необходимо знать для работы с КК 

6.2. Анализ клиента  

6.3. Полезная  дополнительная  информация о клиенте 

6.4. Потребительская платформа. 4 класса клиентов 

6.5 Определение ключевых  перспектив 

6.6 Приоритетные направления при планировании работы с КК. Эффективный план работы. 

 

 Ждем от  вас заявку. 
 «Агентство Медицинского Маркетинга»  
тел.:(044)423-44-99,  факс:(044)452-22-03  

www.amm.net.ua 
 

http://www.amm.net.ua/

