Petr Klumpar: ,,Jak uspét, kdyz vasim cilem neni podepsat
objednavku, ale ovlivnit chovani rozhodujici osoby?*

Prodavat doktordim neni viibec snadné. Objednavku s nimi neuzavirate. Musite je zaujmout natolik, aby
v situaci, kdyZ budou pFedepisovat recept si vzpomnéli pravé na vas. Na obchodniky nemaji ¢as. Kdyz
uz, tak vam daji maximalné 5-10 minut, kdo nema pripravenou sales pitch na miru, prohrava. Pokud
navic prodavate inkontinenéni pomdcky, které ,,neléci, nejste pro né tak dlleZiti jako obchodnici s léky.
Pacienty, ktefi maji problém s inikem moci - inkontinenci mé v3ak kazdy prakticky lékaF a pokud jim
pomUZete pacientliv problém vy¥esit, zbavite je starosti, tak vas klidné vezmou dovnitf i p¥i pIné
Cekarné. Petra Klumpara a Davida Kukly z MePro Trading, kteFi jsou v oboru Uspésni pres 10 let, jsme
se ptali, jakymi taktikami ovliviiuji rozhodovani doktord oni?

Petr Klumpar, 51 let
Obchodni Feditel, skupiny Home-Care
Spolecnost MePro Trading, s.r.o. prodava inkontinenéni vlozky a pomticky

V rozhovoru ho dopliiuje David Kukla, jeden z Gspésnéjsich obchodnik( MePro, ktery prijal novou
vyzvu a v soucasnosti spojuje obchod a marketing v moderni efektivni zplisob prodeje.

Obchodnik na misté nikdy neproda, musi se dostat do
hlavy lekare

Petre, od listopadu vstoupila v platnost nova legislativa, kterd zavadi poplatky na vase produkty, ovlivni
to néjak zivot obchodnika? Ocekavéte pokles prodeje?

Ddlezité je Fict, Ze nasi obchodnici nedélaji primy prodej a neuzaviraji objednavky. Cilem obchodnik( v terénu
je mentalné ovlivnit Iékafe, a vysvétlit mu, proc zrovna naSe znacka a naSe vyrobky jsou vyhodngjsi a lepsi pro



néj i pro konecného zakaznika. V ordinaci nesepisuji zadnou objednavku. Obchodnik od lékafe odjede a za par
dni, kdyz k lékari prijde pani Novakova, s tim Ze chce pfedepsat néjakou vlozku, lékaF by si mél vybavit toho
Sikovného a usmévavého ¢lovéka, ktery mu pomohl néco vyfesit, a s klidnym srdcem pani Novakové doporucit
vyrobek jeho firmy.

TakZe pro samotného obchodnika neznamené novy zakon zésadni zménu. Nehrouti se z toho.

Nehrouti. Lidé budou nase pomlicky potfebovat dal. Otazkou je, zda budou potiebovat stejné mnoZstvi, Ci
zatnou Setfit a bude jim stacit méné kusl nebo zacnou pouzivat jiné a méné kvalitni produkty. Unik moci je
hodné osobni a intimni zalezitost a i navzdory velké medializaci, je tohle téma pro hodné lidi stale porad tabu.
Neradi o tomto problému mluvi, takZe kdyZ vyzkou3eji jednu znaCku a jsou s ni spokojeni, tak nemaji potfebu
zkouset néco jiného. Jak starnou, tnik moci se mize zvétsit a potfebuji pomlicek vice, pFipadné vétsi, savéjsi a
dal zstavaji vérni jedné znacce. A kdyz jim lékaF nebo tfeba lékarnik ,,spravné“ poradi a da vzorky: Tak
,nejlepSim FeSenim pro vas bude pravé tahle doporucena znacka.”

Lidé potFebuji pomuUcky a proto lékafi potFebuji nas
Aby tohle bily plast’ Fekl, museli jste opravdu hodné zapUsobit. Jaka strategie se vam osvédéila?

Je pravda, Ze neprodavame léky, ale zdravotni pomUcky — a ty jsou z pohledu lékafova zajmu druhotné.
Inkontinence je nemoc a lidé ktefi maji problém s tnikem modi inkontinenéni pomdcky potfebuji. Lékafi proto
potfebuji nas, toho si musi byt Gspésny obchodnik védom. Kvalitou dosahujeme prémiovych znacek, nae
pomdiicky jsou dobfe nastaveny cenové a tim jsou cenové dostupné vétsimu poGtu pacientl. Lékartm také
hodné Setfime préaci tim, Ze poskytujeme pacientdm vzorky na vyzkousSeni. Pacient si je v klidu doma vyzkousi,
zjisti spravnou velikost, savost a uleh¢i rozhodovani lékafi pfi vybéru. Lékar je rad, protoZe nemusi premyslet a
zdrZovat se vybérem, co bude pro daného pacienta vhodné.

VYy jste Fikal zajimavou véc, Ze obchodnik 1ékafFi nikdy nic neprodé. Jak méte nastavené obchodni cile?
Daji se vlibec méFit?

Obchodnik na misté — v ordinaci neuzavira s lékafem Zadnou objednavku. DdleZité je zjistit jeho potFeby a i to
jak v ordinaci Fesi s pacienty téma inkontinence a pomoci mu s feSenim. To je na$ ,,prodej“ a skutecné tento
prodej obchodnik nevidi hned v islech. Zanecha Iékari preskripcni kartu s kody pojistovny, ukaze a
odprezentuje vyhody naSich pom(icek a necha vzorky pro pacienty. Uspé&sného obchodnika si lékaF zapamatuje
a v pripadé pozadavku na predpis pomdicek si vybavi toho Sikovného obchodnika a predepise pomticky jeho
znacky. Obchodnik nevi, zda k pfedepsani jeho znacky pacientovi doslo. Jak je obchodnik Sikovny si vSak
umime ovéfit. Vime prodeje v jednotlivych lékarnach a prodejnach zdravotnickych potfeb. Obchodnici maji
pevné dané regiony, takze dokazeme presné zméfrit jejich ispéSnost, uméni argumentace a presvédcivosti u
daného lékare.

Davide, co na to Fikate ze strany obchodnika? Jak se vam dafilo plnit cile a jak viibec vypada den
obchodnika?

David: Za mé je a vzdycky byla nejdilezitéjsi pFiprava. Kazdou nedéli jsem si udélal pripravu na dalsi tyden,
naplanoval schiizky a jesté tyden predtim dileZité Iékafe a laborantky v prodejnach zdravotnickych potfeb
idealné navolal. Néktefi 1ékafi totiz chtéji védét, kdy se zastavite. Je potfeba také zjistit, co jejich pacienti
potiebuji, a jaké vzorky si mam pfipravit sebou. V kufru auta mam celé portfolio produktd na zkousku, ¢asto
ale vozim doktordim pfipravky ad hoc.

Kolik se da stihnout takovych navstév za den?

Petr: V prliméru asi 12. MdZe se to zdat hodné, ale viechno to nejsou Iékarské navstévy, protoZe Iékal nema
ordinaci 8,5 hodin denng, pracuji dopoledne a jednou tydné maji odpoledni ordinaci a vy si musite na
odpoledne naplanovat Iékéarny a zdravotnické potfeby. Tydenni pfiprava, o které David mluvil, je pro
obchodniho zastupce opravdu klicova. Jen si vezméte, kolik za den navstivi praktického Iékare pacientd.

Z toho VVam vyplyne, Ze 1ékaf vam neda vic nez 5-10 min. svého ¢asu pro Vasi prezentaci. Proto musite byt
opravdu velmi dobre pfipraveni. Mit pfi ruce nejen konkrétni vzorky, ale i pfipravené argumenty.



Zjistili jsme, Ze na jednotllve Iekare se konkrétné moc neprlprawte .| kdyZ jeden lékaF je dvakrat, tFikrat
v pohodé, vy pFijdete po Ctvrté napf. v dobé chfipky, je nevrly a nepfFijemny. Je to logické, ma narvanou
¢ekarnu a vy ho jdete ,,zdrZzovat*. Navstévu musite empaticky pfizplsobit dané situaci.*

SestriCky nas nékdy vnimayji jako prijemneé vyruseni

Spousta doktort je bedlivé strazeno sestfickami, které k nim jen tak nékoho nepusti. Jaka taktika vam
na sestFicky funguje?

Neni to o taktikach ani klickach. Prosté zatukate a Cekate, co se stane. Ja to feknu na prikladu. Nastoupila

k ndm nova kolegyné a ja s ni jel na jeji prvni navstévu. Ze zaznam( jsme vycetli, Ze tam je vSe v pohodé. Po
zaklepani vylitla sestficka a dost nevybiravé ndm oznamila, Ze nema Cas. Dvere se zabouchly a bylo po viem.
Vidél jsem na kolegyni pohled, Ze jestli to tak pdjde dal, zitra uz do prace nepfijde. Po dvou mésicich mi stejna
kolegyné volala: ,,Vzpominate na mou prvni navstévu, jak nas sestficka malem zabila dvefmi? Byla jsem s ni
na kave, je to vyborna Zenska a mame to tam dobry. Neni potfeba se bat, mozna vas nékdy vyhodi ze dvefi, ale
podruhé to bude jiné. Dnes bych nevolil néjaké triky. Velmi dllezZity je osobni pfistup.

David: Stava se, Ze prijdete do pfepInéné Cekarny, zaklepete na dvere a sestficka otevre se slovy: ,,Co klepete,
podivejte se kolik tu méame lidi. ,,J& to vidim sestfi, ale potfebuji s Vami jen minutku.” Na to vas jesté jednou
dlrazné upozorni, kolik lidi tady eka, pak vas pozve dal a jakmile se zaviou dvere, skoro by Vam uvafila i
kavu. Vy pockate aZ odejde pacient od Iékare a schiizka mlZe zadit. V Sekarné ale musi sestficka vzbuzovat
Gctu a byt na strané pacientd.

Panové. Mg jesté zajima, co do oboru inkontinenénich pomeicek pFitahlo dva chlapy?

Petr: U mé to je docela humorna situace. Plivodnim povolanim jsem strojaf, ZelezniCar a srovnani fizeni
lokomotivy a Fizeni divize s inkontinenénimi pomUckami je opravdu rozdil. Nicméné lokomotivu jsem Fidit
umél, ale chtél jsem se posunout dal, tak jsem Sel délat obchod. Zacinal jsem prodejem armatur a jadernych
ventil(, takZe stale dost daleko od plen a tiniku modi. Pak se mi naskytla prileZitost podivat se do Holandska,
kde jsem stravil pll roku a zdokonalil si angli¢tinu. Sv(j prvni pohovor do zdravotnictvi jsem délal v anglictiné
a uspél jsem, nastoupil jsem jako obchodni reprezentant a od té doby se to se mnou tahlo az se to se mnou
dotéhlo az sem. (smich)



David: nastoupil do MePro na pozici regionalniho manazera pred 9 roky. Ukazal se jako Sikovny obchodnik a
dnes se za¢ina hodné vénovat i marketingu. Vystudoval fyzioterapii, takze k oboru zdravotnictvi ma blizko, a
také mu to nékdy pomahd i pfi obchodovani: ,,Fyzioterapii vyuzivam jako svou superpower v obchode.

Do MePro jste prisel rovnou na vedouci pozici, pravé diky vysledkim v predchozi firmé a proto, Ze vas
chtél Feditel. Co byl hlavni diivod?

Chtél jsem délat néco nového. Na predchozi pozici jsem délal vedouciho tymu, ale byli jsme mali, mél jsem
pod sebou jen dva obchodniky. Nabidka pana feditele a jednatele firmy Ing. Jifiho Sebla byla vyzvou. Mohl
jsem rozjet novou obchodni divizi, vybrat si lidi a vychovat tym. MePro je spole¢nost o 20 lidech, neni tady
takovy tlak jako u nadnarodnich spole€nosti. Musime samozfejmé plnit prodejni cile, ale samotné prostredi je
vice lidské. Jsme tady kamaradi, jezdime spolecné na hory, na vodu, nemame problém z o€i do oi Fesit
problémy. Kdyz si projdete velkou firmou a nasi, vazite si toho a z(stanete 10 let i déle.

Ucel neni dat obchodnikim nesmysiné cile a pak jim
nevyplatit odménu

Na kolegu Davida jste prehodil marketing, zajima mé, jak fungujete s obchodem? Jak se doplfiuji tyto
dvé oblasti?

David: Marketing musi byt s obchodem Gzce provéazany. Neni to o tom, Ze marketing néco vymysli a naridi to
obchodu, je to vZzdy o komunikaci a vyzkousenti, jestli to viibec funguje. Byl jsem 9 let na pozici obchodniho
zastupce s nejvetsSim regionem ve firmé, takze terén znam dobfe. Kdyz spoustime novy produkt nebo strategii,
logicky to jako prvni v terénu musime odzkouset ja a Petr — je nesmysl zadavat marketingové akce a novinky
od stolu a Fict ,,budete to vSichni délat takhle, protoze jsme rozhodli".

Obchodnici tedy neprodavaji nic, co byste jste vy sami neuméli prodat?

My nikomu nekazeme néjaké nesmysliné plany, které jdou sotva splnit. Kdyz vidime, Ze néjaka nova aktivita
funguije, pro¢ to nepfedat dal. Je jednoduché dat obchodnikim vysoké ,,nesplnitelné“ plany a pak je odrbat na
vyplaté. My mame radost, kdyZ obchodnici svych prodejnich cilG dosahnou, coZ poznaji i na svych vyplatach.



Petr s Davidem nemaji jednoznacné pozice. ,,My nejsme Cistokrevny Feditel, istokrevny marketing, Cistokrevny
kou lidi. Jsme mala az stfedni firma a pozice mame zastupné. Ja délam i personalistiku, vybiram a Skolim lidi,
David Skoli se mnou. David kromé marketingu déla i specialistu na produkty.*



