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Um dos fatores mais importantes no de-
senvolvimento de um trabalho de propa-
ganda é a construcao do relacionamento
sélido e duradouro com o médico. Esta é
uma condicao sonhada e insistentemen-
te procurada por todos os profissionais
de propaganda médica. Ser conhecido
pelo nome e nao pelo laboratério em
que trabalha; ser reconhecido pelo que
realiza e nao pelo que o laboratério faz
pelo médico, etc. Todos sabem que ter
esta condicao significa muito em termos
de resultados, pois obter o receituério de
produtos promovidos torna-se mais sim-
ples desta maneira.

Atingir este nivel de relacionamento esté
condicionado ao tamanho do investimento
promocional que é feito pelo marketing na
promocao dos produtos?

Obter este grau de reconhecimento requer
tempo?

E preciso ser antigo na empresa/linha em
que trabalha?

Ter formacao universitaria ajuda?

Duvidas como estas sempre pairam, como
nuvem negra, sobre a cabeca dos mais
jovens. Muitos, acreditando na afirmacao
destas perguntas, perdem a oportunidade
de investir em si préprio e nas verdadeiras
condicbes que o fazem ser aceito e reco-
nhecido pelos médicos.

O que pensa 0 médico — sob o ponto de
vista de quem recebe promogdes médi-
cas todos os dias? Diversos sao os fatores
considerados importantes na avaliacao
de um representante que o visita. Sao
conhecidos como os 4 C’s da técnica de
desenvolvimento de um relacionamento
interpessoal:

Condigao de apresentacao
pessoal;
Conduta/comportamento;
Conhecimento;
Comunicacao.

Condicao de Apresentacao Pessoal

Nada mais agradavel do que receber, em
sua casa, pessoas vestidas adequadamen-
te. Nao necessariamente luxuosas, mais
bem vestidas e que impressionam pelo
bom gosto, asseio e combinagao harmo-
niosa. Nao quer dizer estar de paletd e
gravata; se bem que em condigoes em que
isto seja exigido, serd melhor assim. Boa
apresentacao quer dizer estar adequada-
mente arrumado, pelo ambiente, pelo ni-
vel social e pelo estilo do proprio médico
a ser visitado. Boa combinagao de cores
significa evitar o exagero ou distorgoes de
cores quentes ou extravagantes (amarelo
com verde, vermelho com laranja, verde
com lilas, etc). Cores sobrias em mode-
los convencionais de roupas serao sempre
boas recomendacdes de uso.

Conduta / Comportamento

Em treinamentos que fizemos anterior-
mente, vimos o quanto é importante
estudar os estilos de comportamento das
pessoas/médicos como técnica de abor-
dagem e comunicacao. Cientificamente,
esta é uma condicao crucial no desen-
volvimento de uma relacao interpessoal.
Adaptar-se ao estilo de comportamento do
médico requer muita observagdo e ade-
quacao por parte do representante que
o visita. Isto é, “seja como eu sou, e eu
o0 aceitarei mais facilmente” é o segredo
desta condicao. O representante que ob-
serva o ambiente do consultério, como o
médico fala e se comporta, como pensa,
como se movimenta, etc., utiliza desta
percepcao para desenvolver sua propria
conduta ou comportamento a cada mé-
dico visitado.

Existem quatro estilos principais de com-
portamento:

e O médico metddico - pouco
comunicativo, detalhista, edu-
cado, extremamente cientifico;
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0 médico afavel — muito polido, ouve
muito, gosta de aconselhar, busca a
amizade e o relacionamento firme
com as pessoas, muito voltado a
familia, calmo;

0 médico obstinado - pouco ex-
pressivo, trabalho-mania, focado
em metas e resultados, nao tem
tempo para nada, veloz, agi-
tado, agressivo, questionador;

O médico sociavel — extrema-
mente expressivo, alegre, toma
decisdes baseado nas emocoes,
aperto de mao forte, dinamico.

este terceiro “c” da técnica.

Conhecimento

Sem ddvida, uma condigao importante na
relacao profissional entre médico e repre-
sentante. A expectativa natural de um mé-
dico que recebe o representante é que este
“adicione”, que converse demonstrando
convicgao e conhecimento sobre tudo que
diz. Isto pode ser percebido e reconhecido
desde as primeiras visitas realizadas por
um representante.

De acordo com o nivel de resposta que
o representante fornece as primeiras per-
guntas feitas pelo médico, sera construida
na mente deste a imagem que ele percebe
do profissional que o visita. Respostas se-
guras, bem fundamentadas, inteligentes,
comprovadas, etc., sao respostas que o
médico espera ouvir para desenvolver esta
credibilidade necessaria para uma relagéo
interpessoal sélida e duradoura. Isto pode
ser obtido por um novo representante ou
por um antigo representante. A questao
envolvida é: o nivel demonstrado de
conhecimento. Assim, descuidar-se dos
estudos de manuais de treinamento, dos
informativos de marketing, de comuni-
cagbes cientificas, etc., é descuidar-se
da propria imagem. Nao da para seguir
adiante neste desejo de desenvolver uma
sélida e duradoura relagdo interpessoal
com o médico se nao se corresponde a

Comunicagao

O que se deve fazer quando o nivel de
conhecimento (geral e sobre o produto)
é elevado, a apresentacao pessoal é ade-
guada e a linguagem comportamental é
a esperada? Fazer o médico tomar co-
nhecimento disto. Esta acdo é conhecida
como comunicacdo. Uma habilidade
critica durante o processo de promogao
médica e que deve ser desenvolvida, trei-
nada a todos os instantes. Comunicacao,
conceitualmente, é o ato de transferir um
certo contelido para uma ou mais pesso-
as, utilizando-se da linguagem verbal e a
linguagem nao-verbal.

Linguagem verbal — oral ou escrita,
requer um amplo dominio da lingua
portuguesa, boa estrutura mental
(dialética) na estruturacédo de frases
a serem utilizadas e, sem dlvida algu-
ma, o policiamento continuo do uso de
girias ou palavras de expressao vulgar.

Linguagem nao-verbal — combina o
primeiro “c” desta técnica (Condigao
de apresentagdo pessoal) com o se-
gundo “c” (conduta/comportamento).
Importante estar lembrado da postura
ou do uso do corpo durante a propa-
ganda médica. O médico ou interlocu-
tor de uma conversacao esta sempre
“de olho” em quem esta falando. Ob-
servar a expressao facial, os gestos e
a postura como um todo pode dizer
muito a quem observa, sobre esta
credibilidade que se estd buscando.

Juntando todas estas pecgas de nosso que-
bra-cabega, é facil entender que construir
um relacionamento profissional solido e
duradouro com o médico, ndo tem nada
a ver com a condicao de ser universitario,
maduro ou antigo na profissao. Requer
apenas determinacao e firmeza na utiliza-
¢ao das técnicas de propaganda. Firme na
promocao, se em um momento significa
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estar preparado em termos de conheci-
mento sobre o produto, também significa
dominio das técnicas de comunicacao, de
adaptacao aos estilos comportamentais e
de apresentacao pessoal.

Este é um tema muito complexo para
aqueles que apenas querem estar no lugar
comum, fazer o mesmo que todos fazem
— repetir a sugestao de propaganda feita
pelo marketing e entregar “caixinhas”.

Carlos Alberto

. Ao profissional que se destaca, que pensa
Pereira Passos P g quep

no futuro, nao. E um tema simples e facil
de ser implementado. O prémio para esta
aplicacéo e disciplina de uso é o reconhe-
cimento e a amizade que tanto se espera
obter em um ambiente de trabalho junto
ao médico.

Assim, seja firme na promogao e obtenha
uma relacao sélida e duradoura com os
médicos que visita.

Carlos Alberto Pereira Passos
Boletim Interno de Treinamento
Barrene - 27/2004

Carlos Passos, foi diretor de Suporte e Servicos Comerciais
coordenando os departamentos de Treinamento, Administracao
de Vendas, Eventos, CRM/Comunicagdo com o cliente, Viagens e
Logistica da Pharmacia. Nos 32 anos de experiéncia na Industria
Farmacéutica ocupou cargos executivos em diversos laboratérios:
Mead Johnson; Merck Sharp & Dhome; Richardson Merrel Moura
Brasil; Glaxo; Rhodia; Farmitélia Carlo Erba; Pharmacia & Upjohn e
Pharmacia. Presta consultoria, Treinamento & Desenvolvimento para
Indstria farmacéutica.

UpGrade Treinamento &
Desenvolvimento

Rua Alvarenga, 797 sala 08
CEP 05509-001
City Butanta
Sao Paulo - SP

Tel/Fax: (11) 3031-4495
site:
www.upgradetd.com.br

Contato:
cursos@upgradetd.com.br





<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /Unknown

  /Description <<
    /ENU (Use these settings to create PDF documents with higher image resolution for improved printing quality. The PDF documents can be opened with Acrobat and Reader 5.0 and later.)
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f30019ad889e350cf5ea6753b50cf3092542b308000200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e30593002537052376642306e753b8cea3092670059279650306b4fdd306430533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e30593002>
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


