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Фельдман Павел Львович
Фармацевтический факультет, провизор

Профессиональная переподготовка по
специальности «Менеджмент в
фармацевтическом бизнесе»
еМВА «Менеджмент в фармацевтическом
бизнесе» ИКМ НИУ ВШЭ

Заместитель генерального директора 
(Sales&Marketing Manager) 1994-2013

Руководитель отдела продаж 
Bayer Consumer Health          2013-2017

Руководитель фармацевтических программ 
ИКМ НИУ ВШЭ, эксперт-преподаватель программ   МВА и 
профпереподготовки ИКМ НИУ ВШЭ 2017 - 2020

«Практические принципы управления FFs»
«Управление FFs в изменяющихся реалиях»

С 2017 года - консультант в области фармбизнеса
(менеджмент, маркетинг, управление персоналом)

Писатель, ведущий колонки в «Фармвестнике»



Автор книг (издательство www.ridero.ru)



Что мною подготовлено для фармкомпаний



КОММУНИКАЦИОННЫЙ МАРКЕТИНГ В РАБОТЕ С 

АПТЕКАМИ

Использованные в данном курсе материалы получены из общедоступных
открытых источников или придуманы и разработаны мною в процессе работы с
1994 года на фармацевтическом рынке. Фотографии взяты с бесплатного
фотобанка https://www.pixabay.com/ru/ или имеют ссылку на источник.

Курс : «Работа с ключевыми клиентами»

https://www.pixabay.com/ru/


Цели и задачи курса

Поделиться опытом

Рассказать о чём-то новом

Продемонстрировать  
прикладные подходы

Дать готовые инструменты



КАК БУДЕТ ПОСТРОЕНА 

НАША РАБОТА



8 по 1,5-2 часа (2 раза в неделю)

План работы на курсе



ПРОСЬБА К 

УЧАСТНИКАМ 

ВЕБИНАРА



О вопросах

Не имеющие 
отношения 
к теме курса

Требующие 
детального 

ответа  в ходе курса



НАЧИНАЕМ…



Кто такие КАМы? Роль КАМов в работе компании 

Работа и функции Основные задачи



Компетенции КАМа



Кто такой «ключевой клиент»? Основные признаки ключевого клиента



Классификация ключевых клиентов



Классификация аптечных сетей как ключевых клиентов



Переговоры как основной инструмент взаимодействия с ключевыми клиентами

Философия 
переговоров

Этапы
переговоров



Подготовка к переговорам. Постановка цели переговоров



Технология SMARTER как уникальный 

инструмент определения целей и задач переговоров



Таблица подготовки к переговорам (по Карпенгеру – Кеннеди)



Выявление лиц, принимающих решение (ЛПР)

ЛПР ЛВПР ГЛВПР



Шкала отношений с контрагентами 



«Краеугольные камни» переговоров на розничном фармрынке



Что должен включать в себя идеальный маркетинговый договор с АС



Что такое «Карта ключевого клиента» для АС 



Карта ключевого клиента для ЛПУ



Определение переговорных позиций сторон



«Декартов квадрат» как инструмент оценки необходимости отстаивания позиции



Параметры обмена и точки компромисса



Работа с возражениями. Цикл работы с возражениями



Технологии аргументации



Основные стратегии ведения переговоров (матрица Юри-Фишера)



Манипуляции: мотивы, типы манипуляций



Психотипы по Марстону и манипуляции, применяемые разными психотипами



Тактики сторон, применяемые в переговорном процессе



Основные ошибки, совершаемые КАМом на разных стадиях

переговорного процесса



Когнитивные искажения, встречающиеся у обеих сторон



Измерение финансового результата переговорного процесса



Анкеты самоанализа переговоров



KPIs переговоров и KPIs работы с ключевым клиентом



ЮЛИЯ ГУСАМОВА

Y.GUSAMOVA@BIONIKA-DIGITAL.RU

Координатор проекта



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ !

ВОПРОСЫ?


