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МИНИ-ТРЕНИНГИ ДЛЯ ПЕРВОСТОЛЬНИКОВ,

направленные на продвижение конкретного препарата

ПОРЯДОК РАЗРАБОТКИ

1. Определяется перечень тем, которые предлагаются аптечным сетям в качестве навыковой (тренинговой) части мини-тренинга. Стандартная продолжительность навыковой части – 2 часа (чаще всего берётся сразу две темы, т.е. в общей сложности мероприятие продолжается 4 часа с одним перерывом). Перед навыковой частью проводится короткая лекция по препарату силами сотрудников фармацевтической компании. 

2. Компания предоставляет «ЕВМ» ФАБы и рекламные материалы по препарату
3. На основании этих материалов для каждой темы специалистами «ЕВМ» разрабатываются примеры и практические упражнения / игры, чтобы вся канва мини-тренинга была пропитана информацией о препарате

4. При необходимости специалисты «ЕВМ» также помогают сотрудникам фармацевтической компании сделать лекцию по препарату более интерактивной

5. Фармацевтической компанией проводятся переговоры с аптечными сетями о датах проведения, количестве и составе участников мини-тренингов (возможен моносостав – из одной сети, либо «микс» из разных сетей), а также о желаемых темах мини-тренингов. При этом нужно учитывать, что максимальное количество участников такого мероприятия – 30 человек

6. Формируется план-график мероприятий по региону на 3 - 6 месяцев, распределяются конкретные тренеры (в настоящий момент «ЕВМ» располагает 7 тренерами, которые ведут стандартные мини-тренинги для первостольников)
7. Исходя из бюджета на продвижение препарата, к мини-тренингу могут присоединяться дополнительные мотивационные части (от ужина до призов за активное участие в виде билетов на театральный спектакль). 

СТОИМОСТЬ ПРОВЕДЕНИЯ МИНИ-ТРЕНИНГА
Стоимость проведения одного мини-тренинга составляет 21.500 руб. (если в него включается один блок на 2 часа) и 31.500 руб. (два блока по 2 часа). 
В стоимость тренинга включена стоимость раздаточных материалов и сертификатов на 30 человек.

Специальной платы за разработку тренинга (включение в него примеров по препарату) не взимается.
ПЕРЕЧЕНЬ ТЕМ МИНИ-ТРЕНИНГОВ
Все перечисленные ниже мини-тренинги специально разработаны для сегодняшнего состояния аптечных сетей, когда необходимо восстанавливать объемы продаж, увеличивать средний чек и при этом бережно относиться к психологическому состоянию посетителя. Именно с этим учётом выбраны блоки тренинга – мы делаем акцент на кризисных «болевых точках» (работа с возражениями, в том числе по цене; представление препарата, в том числе дорогостоящего; разговор на одном языке с посетителем, и т.д.). 

Во время мини-тренингов фармацевты получают прикладную информацию, овладевают навыками и отрабатывают их в практических упражнениях. Тренинг включает в себя навыки, использование которых, по опыту применения в более чем 20 российских аптечных сетях, помогает добиться быстрых и явных результатов. 

Программа построена исключительно на аптечных примерах и кейсах, краткие раздаточные материалы и устные вводные от тренера подготовлены без специальной психологической терминологии, поэтому легко воспринимаются участниками.

1. БЕЗ ТЕНИ СОМНЕНИЙ. Работа с возражениями и сомнениями посетителя аптеки

Обработка возражений и сомнений клиентов – основа любых продаж. Но справедливо ли это для фармацевта? Если у него есть считанные минуты и даже секунды на общение с клиентом, где же найти время на обработку сомнений и возражений? Именно потому, что времени на обработку сомнений и возражений практически нет, этот навык у первостольника должен быть оттренирован до автоматизма. Не нужно учить его быть психологом, задача – передать несколько эффективных коротких техник, из которых участник сам выберет приемлемые и комфортные. Эти техники разработаны специально для работы в аптеках и рассчитаны на крайне короткий «цикл» общения с посетителем.
2. КАК ПРАВИЛЬНО «ПРИГОТОВИТЬ» ЦЕНУ. Работа с дорогостоящими препаратами
В этом мини-тренинге речь идет не только о том, как презентовать дорогостоящие препараты, но и как снять в себе чувство неловкости и вины перед продажей дорогостоящего лекарства, что делать с «ценовыми» сомнениями покупателей. Прицельно рассматриваются методы представления цены препарата.
3. НА ЯЗЫКЕ ПОЛЬЗЫ. Эффективное представление препарата покупателю
На тренингах даже фармацевты с большим опытом оценивают именно этот блок как самый полезный. Как правило, представление препарата покупателю происходит по принципу «вывалим всю информацию, глядишь, что-то и сработает». Даже знакомые с методом «ХДВ» (характеристики – достоинства – выгоды) первостольники применяют его не структурированно и поэтому малоэффективно. Мини-тренинг учит фармацевтов пользоваться главным преимуществом метода - простраивать убедительные цепочки, в которых свойства препарата превращаются в его достоинства, связанные с потребностями (выгодами) покупателя. Вместо сумбурной информации в голове у посетителя аптеки формируется четкое понимание, что и почему ему предлагают, а работа фармацевта становится более структурной и эффективной.
4. ОСТАНОВКА ПО ТРЕБОВАНИЮ. Эффективная работа с потребностями посетителя аптеки
На тренингах даже фармацевты с большим опытом оценивают именно этот блок как самый полезный. Как правило, представление препарата покупателю происходит по принципу «вывалим всю информацию, глядишь, что-то и сработает». Однако гораздо более эффективной и при этом экономящей время и силы первостольника становится работа с потребностями посетителя. Мини-тренинг направлен на то, чтобы развить и отточить у фармацевта несколько прикладных навыков:

- активное слушание – умение задавать вопросы на выявление потребностей;

- умение выделять 5 основных потребностей покупателя лекарственных средств;

- «цепочки факт – потребность»: как связывать информацию о препарате, которой профессионально владеет фармацевт, с потребностью посетителя.

Результат: вместо сумбурной информации в голове у посетителя аптеки формируется четкое понимание, что и почему ему предлагают, как это связано именно с ЕГО потребностью, а работа фармацевта становится более структурной и эффективной.
Этот блок усиливается еще одним полезным навыком – умением ГОВОРИТЬ НА ЯЗЫКЕ ПОСЕТИТЕЛЯ. В зависимости от типа, настроения, потребностей посетителя с ним нужно разговаривать по-разному. Это касается употребления терминов, применения разного рода сравнений, образов, выбора аргументов, даже тона и тембра голоса. Овладев навыком «смены стилей», фармацевт легче осваивается в любом общении с посетителем, быстрее находит с ним общий язык. 
5. ЧУВСТВО ПРОДАЖИ. Как эмоциональный интеллект может помочь продавать лекарственные средства

Эмоциональный интеллект, или эмоциональная компетентность (EQ) – понятие, определяющее умение человека адекватно оценивать свои и чужие эмоции, выяснять их причины, приводить в соответствие с ситуацией, а значит, управлять эмоциями. В современном мире более 80% продаж совершается на основе эмоциональных, а не логических решений. Этот процент еще более возрастает в ситуациях, когда покупка связана с состоянием болезни или, наоборот, стремлением человека к оздоровлению. Именно поэтому EQ так важен для аптек и их сотрудников.

Методика разработана на основе изучения покупательских предпочтений в более, чем 20 крупных аптечных сетях (как федеральных, так и региональных). Сама концепция основана на одной из самых главных ошибок первостольника: он полагает, будто люди приходят в аптеку с активно работающим левым полушарием (то есть приходят за ценой). На самом же деле люди приходят за чувствами (за уверенностью, спокойствием, облегчением, удовольствием, самоуважением, за искуплением вины – например, перед родственниками, которым уделяют мало внимания), именно поэтому для большинства цена имеет важное, но далеко не самое главное значение.

Поскольку эмоциональный интеллект можно эффективно применять и в личной жизни, полученные на тренинге навыки будут полезны участникам и с профессиональной, и с личностной точки зрения.
