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Аннотация
В книге рассмотрены вопросы планирования, подготовки,

проведения и завершения торгового визита медицинского
представителя клиники.Даны понятия бюджетирования рабочего
времени, сегментации клиентской базы, типов личности
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Аннотация
Практическое руководство предназначено для медицин-



 
 
 

ских представителей, маркетологов, коммерческих директо-
ров и главных врачей лечебных учреждений различной фор-
мы собственности.

Эта книга поможет наладить работу медицинского пред-
ставителя и создать клинике дополнительное конкурентное
преимущество.



 
 
 

 
Введение

 
Конкуренция в коммерческом секторе российской меди-

цины растет с каждым годом. Уже сегодня в каждом горо-
де-миллионнике есть несколько многопрофильных и узко-
специализированных медицинских центров. Государствен-
ные лечебные учреждения также предлагают платные услу-
ги.

Поэтому все клиники борются за то, чтобы пациенты до-
верили им здоровье и деньги. Обостряет конкуренцию госу-
дарственно-частное партнерство, которое дает возможность
частным клиникам оказывать медицинскую помощь пациен-
там по системе Обязательного Медицинского Страхования
(ОМС).

Усиление конкуренции приводит к тому, что частные кли-
ники ищут новые эффективные способы привлечения паци-
ентов. Акцент в продвижении делается на сарафанное радио,
которое по мнению многих руководителей частных клиник,
обеспечивает не менее 70% потока пациентов.

Это мнение подтверждается исследованием Nielsen 1, ко-
торое утверждает, что 86% россиян доверяет мнению своих
знакомых при выборе различной продукции и услуг.

На выбор пациентов влияет также мнение экспертов, лю-

1 https://gtmarket.ru/news/media-advertising-marketing/2007/10/06/1423

https://gtmarket.ru/news/media-advertising-marketing/2007/10/06/1423


 
 
 

дей, связанных с медициной. Это сотрудники медицинских
учреждений, медицинских страховых компаний, аптек, оп-
тик, врачи. Работа с данной целевой аудиторией поможет по-
высить поток пациентов в вашу клинику.

С этой целевой аудиторией работает также сотрудник кли-
ники— медицинский представитель.

В  данном руководстве кратко описана работа медицин-
ского представителя частной клиники, как важной составля-
ющей в продвижении бренда частной клиники на рынке.

Авторы рассмотрели основные этапы подготовки меди-
цинского представителя, дали практические рекомендации
по организации его работы.

Медицинские представители активно работают с  други-
ми лечебными учреждениями, продвигают диагностические
и лечебные услуги частной медицинской клиники, поддер-
живают существующие контакты и развивают долговремен-
ные отношения с новыми партнерами.

Цель такой работы – превращение клиентов в адвокатов
бренда клиники.



 
 
 

 
1 Глава. Профиль – компетенции

медицинского представителя
 

Медицинский представитель – сотрудник, который актив-
но взаимодействует с клиентами, продвигает медицинскую
продукцию и услуги клиники.

Под словом «клиент» мы понимаем сотрудников ме-
дицинских страховых организаций, сотрудников аптечных
учреждений, руководителей различных предприятий, кото-
рые могут страховать своих сотрудников для получения
помощи в  вашем лечебно-профилактическом учреждении
(ЛПУ), врачей других лечебных учреждений с  различной
формой собственности, которые могут порекомендовать па-
циентам обследование и лечение в вашей клинике.

Работа медицинского представителя регламентируется за-
конами РФ:

–  323  ФЗ «Об  охране здоровья граждан»
от 21.11.2011 (ред. от 29.05.2019)

–  38  ФЗ «Закон о  рекламе» от  13.03.2006  (ред.
от 12.05.2019)

Как правило, медицинского представителя по штату при-
нимают в коммерческий отдел.

Непосредственным руководителем является ком-
мерческий директор. Если медицинских представите-



 
 
 

лей больше трех человек, образуется отдел продвиже-
ния (продаж), где назначается собственный руководи-
тель, подчиняющийся коммерческому директору.

На данную должность, в первую очередь, рассматривают-
ся кандидаты с медицинским образованием. При этом эф-
фективным медицинским представителем может стать со-
трудник без медицинского образования.

Основными качествами являются желание добиться высо-
кого результата, целеустремленность, настойчивость, испол-
нительность, точность, порядочность, честность.

Подбор персонала производится по компетенциям. На со-
беседовании необходимо выяснить, что конкретно претен-
дент выполнял на предыдущих местах работы. Как его прак-
тический опыт может пригодиться на данной должности.

Обеспечить четкую структуру собеседования поможет по-
следовательность вопросов – STAR:

S – situation – вопросы о рабочих ситуациях на предыду-
щем месте работы. К примеру, расскажите о ситуациях, ко-
гда вашей задачей было найти прибыльных клиентов.

T – task – вопросы о задачах: какую задачу Вы определили
для себя главной в этой ситуации и почему?

A – action – вопросы о действиях, которые предпринял
соискатель в этой ситуации. К примеру: что именно Вы сде-
лали? С какими трудностями столкнулись? Как их преодо-
лели?



 
 
 

R – result – вопросы о результатах. Например: чем все за-
кончилось? Что было бы, если Вы не преодолели трудности?

Ниже приведен перечень навыков и компетенций, кото-
рыми в идеале должен обладать медицинский представитель.

– Знание продукции клиники
– Навыки сегментации клиентской базы
– Навыки планирования визитов по территории, согласно

сегментации клиентской базы
– Навыки позиционирования клиента
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