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№4 в целом по фармрынку

 №1 по доходу в госпитальном 
сегменте 

 №6 по доходу в розничном сегменте

 №2 по доходу в сегменте рецептур-
ных препаратов

 №1 по продажам в упаковках в 
сегменте рецептурных препаратов

№1 по продажам в сегментах 
антибактериальных  и 
дерматологических препаратов

Продажи топ-10 компаний на фармацевтическом 

рынке в деньгах

2,2%2,2%2,2%

2,5%

3,2%
3,3%

3,5%
3,5%

4,4%

4,7%
9,0% 20,9%

15,8%

35,2%

3,2%

23,3% 13,5%

6,8%
0,4% 5,9%

0

200

400

600

800

1 000

1 200

Ф
ар

м
ак

Berli
n-C

hem
ie

San
ofi-

Aven
tis

Арте
риум

Nyco
m

ed

Дарн
ица

Tev
a

San
doz

KR
KA

Ser
vi

er

м
л

н
. г

р
н

.
0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

Продажи в госпитальном сегменте Продажи в розничном сегменте

Доля на рынке, % Прирост, %

Артериум-2010: Ключевые факты

№1 среди украинских компаний-
экспортеров готовых лекарственных 
средств по объему поставок в 
денежном выражении

Экспорт: 

Источник: Система исследования  рынка «Фармстандарт», 

«PharmXplorer»,  ©«Proxima Research»
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 ↑ внешней службы +34% 

2010/2007

 ↑ продаж промо продуктов 

+106% 2010/2007

 48 промо продуктов

 10 команд внешней службы

 Удельный вес внешней 
службы в структуре 
коммерческого департамента 
65%

 Продажи на 1 сотрудника 
внешней службы >$0,3 млн.
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Что, как и зачем замеряем?

Какую информацию мы 
используем:

 Исследования о выписке, 
назначениях, промоактивности, др.

 Данные системы исследования  рынка 
«Фармстандарт», ©«Proxima 
Research»

 Данные об активности, о клиентах 
(CRM система Web Force (Cegedim)

 Дистрибьюторская отчетность

 Внутренние данные

www.economist.com



Что, как и зачем замеряем?

Корпорация «Артериум» имеет позитивный опыт
сотрудничества с консалтинговыми компаниями в
фармацевтическом секторе для решения задач в
сфере повышения эффективности персонала

Собственный путь: проект с рабочей группой
экспертов из разных подразделений



 Сформировать ключевые показатели эффективности для внешней службы 

 Использовать индивидуальных торговых территорий (Geomarketing)

 Организовать для внешней службы оперативный доступ к информации: выполнению 
плана региональных продаж, отчетам дистрибьюторов, внутренним данным по 
продажам, данным исследований по розничным/госпитальным продажам.

 Внести изменения в систему премирования (количественные индикаторы дополнить 
качественными 70%/30%)

 Внедрить систему региональных бюджетов на локальные мероприятия

 Разработать совместно с HR ресурс с расчетом премии с ежемесячным обновлением и 
возможностью доступа каждого МП к собственным данным

 Проводить регулярные коммуникация с МП, получать предложения, предоставлять  
участие в разработке и оценке программ мотивации, реализация инициатив по новым 
продуктам

 Проработать возможность он-лайн обучения, опроса  МП в вопросах общей 
теоретической подготовки, ключевых сообщений и др. 

задачи:

Что, как и зачем замеряем?



план проекта:

Служба развития антибактериальной группы препаратов (пилотное подразделение)

Анализ и оценка существующей системы по управлению эффективностью

анализ бизнес процессов, в том числе взаимодействие между подразделениями

анализ должностных инструкций

анализ системы премирования

опрос региональных менеджеров и медпредставителей

анализ статей затрат

анализ размера внешней службы

анализ структуры внешней службы

анализ территорий

анализ процесса рекрутинга, обучения и развития 

анализ информационной поддержки (данные, информация, CRM)

анализ процесса постановки целей внешней службе

Обработка информации

Разработка концепции повышения эффективности 

Разработка ключевые показатели эффективности

Разработка мотивационной политики

Анализ информации и выводы

Утверждение программы изменений и формирование плана внедрений

Что, как и зачем замеряем?
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Аналитическая 
платформа 
QlikView :

 Динамично к 
требованиям 
пользователя

 Простота работы

 Интеграция 
разных данных 



Организация web-доступа для внешней службы к серверу отчетов:

ОСТАТКИ И ЗАПАСЫ

РЕГИОНАЛЬНЫЕ И КЛИЕНТСКИЕ 
ПРОДАЖИ

АПТЕЧНЫЙ СЕТИ
ГОСПИТАЛЬНЫЕ ПРОДАЖИ

РАСЧЕТ БОНУСА

 позволяет создавать оперативные отчеты

 оn-line доступ к данным

 персонализация отчетов

Что, как и зачем замеряем?



84%

12%

4%
Вопрос к продакт
менеджеру

Вопрос к
производству/контролю
качества

Предложение по
инновациям

Вопросы, которые возникают у 
врачей/фармацевтов, направлены продакт 
менеджерам. Существенную долю из этого 
количества вопросов занимают обращения 
за детальной информацией касательно 
новых продуктов.

Обеспечение обратной связи с Целевыми Аудиториями в CRM-системе: 

■ Вопрос к продакт менеджеру: 
касательно замечаний 
врачей/фармацевтов относительно 
препаратов, на которые МП не смог 
предоставить ответ, патологии, 
побочные действия, предложения по 
участию в конференциях, пожелания 
касательно BTL-активности

■ Инновационные предложения: 
предложения относительно выпуска 
новых препаратов, изменение состава 
уже существующих

■ Вопрос к производству/контролю 
качества: технология производства, 
замечания относительно качества

■ Социальная активность 
корпорации: социальные проекты, 
благотворительная помощь

Что, как и зачем замеряем?
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Sales Effectiveness Drivers
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Ключевые показатели эффективности
 Соответствуют бизнес-целям 

компании 

 На показатели можно влиять

 Все понимают откуда 
берутся данные и как 
показатели рассчитываются

 Корректны и мотивируют 
сотрудников

 Сотрудники понимают что 
необходимо СДЕЛАТЬ для 
достижения целевых 
значений

Что, как и зачем замеряем?

Позиция Описание Показателя
Констр
укция

Измер
ение

Частота 
Измерения

Цел
ь

Исто
чник

Филд-форс
менеджер 

Выполнение 
регионального плана 
продаж грн./уп.,%

Отношение продаж к 
затратам

S&T management

Уровень оборачиваемости
персонала службы

Региональный 
менеджер 

Выполнение 
регионального плана 
продаж грн./уп.,%

Отношение продаж в 
регионе к затратам 

Эффективность коучинга

Уровень оборачиваемости
персонала региона

Медицинский 
представитель 

Выполнение 
индивидуального 
регионального плана 
продаж грн./уп.,%

Знание препаратов и 
ключевых сообщений

Навыки продаж
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Важные задачи 2011

 Формализация бизнес процессов работы внешней 
службы

 Создание единых стандартов для всех команд на 
всех ключевых рынках присутствия

 Фокус на работу КАМов и OTC бизнес направления

 Внимание к потребностям клиентов

 Изучение возможностей использования новых 
технологий в работе внешней службы:

Что, как и зачем замеряем?



Корпорация «Артериум»

01032, г.Киев, ул. Саксаганского,139

Андрей Науменко

руководитель аналитической службы, 
тел.  +380 44 490 75 22,
моб. +380 50 443 27 13

Andrey.Naumenko@arterium.ua

www.arterium.ua

Благодарю за внимание!

mailto:Andrey.Naumenko@arterium.ua
http://www.arterium.ua/

