
5-я специализированная конференция-практикум «Sales Force Efficiency-2013»  
Киев – 17 апреля 2014 года 

Андрей Анучин 

Директор агентства «ФАРМА ПЕРСОНАЛ» 

Неэффективность 
медицинских представителей: 

причины, факторы 



Прирост штата медпредставителей  в Украине в 

2005-2013 гг 

Дополнение к «Обзору зарплат и компенсаций – 2013», сентябрь 2013, 1793 медпредставителей  

«Pharma Personnel Index (PhPI)  - 2014» - исследование штатной структуры фармацевтических 

компаний в Украине, март 2014 г, 22 компании, 2705 сотрудников 

Ключевые индикаторы рынка Sales 
Force в Украине 



Динамика прироста заработных плат МП в 2005-2014 гг 
(в дол США)  

На март 2014 г среднемесячная  зарплата МП в Украине 

составляет  747 дол США нетто (9393 грн брутто или 

7697 грн нетто) 

Ключевые индикаторы рынка Sales 
Force в Украине 

«Обзор зарплат и компенсаций – 2014», март 2014, 1498 медпредставителей  



Показатель текучести кадров в сегменте МП в 2014 году 
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«Pharma Personnel Index (PhPI)  - 2014» - исследование штатной структуры фармацевтических 

компаний в Украине, март 2014 г, 22 компании, 2705 сотрудников 



Средние продажи на 1 сотрудника и на 1 регионального представителя 
в фармкомпаниях Украины (дол США в год) 
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Сколько должен продавать 
эффективный МП? 

«Pharma Personnel Index (PhPI)  - 2014» - исследование штатной структуры фармацевтических 

компаний в Украине, март 2014 г, 22 компании, 2705 сотрудников 



Средние продажи на 1 сотрудника и на 1 регионального представителя 
по сегментам (крупные, средние, небольшие фармкомпании)  
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Сколько должен продавать 
эффективный МП? 

«Pharma Personnel Index (PhPI)  - 2014» - исследование штатной структуры фармацевтических 

компаний в Украине, март 2014 г, 22 компании, 2705 сотрудников 



В чем причины неэффективной работы МП? 



Причины неэффективности МП 

НЕ ХОТЯТ РАБОТАТЬ 
(мотивационные причины) 

НЕ МОГУТ РАБОТАТЬ 
ЭФФЕКТИВНО  

Ленятся («люмпены») 

Не интересна суть работы МП 

Не настроены зарабатывать (не 

выражена финансовая мотивация) 

«Перегорели» 

Нет необходимых природных 

способностей (компетенций) 

Не обучены 

Обучены «неправильно» 

 



Дефицит кадров (особенно врачей), большой выбор вакансий МП на рынке, 

сотрудники не боятся потерять работу, менее «выкладываются» 

1. Внешние (рыночные) факторы 

«Не хотят работать»: способствующие 
факторы 

МП сейчас, в основном, люди поколения Y (рожденные после 1983г). Быстро хотят 

расти по карьерной лестнице, склонны часто менять работу, не готовы долго работать 

на 1 месте на 1 позиции. 

2. Фактор смены поколений  

Не учитывается мотивационный профиль кандидатов, их желание зарабатывать 

(финансовая мотивация) 

Найм опытных МП, но «перегоревших» либо люмпенов 

3. Ошибки в рекрутинге МП 



Нет возможностей для вертикального либо горизонтального продвижения, нет 

системы кадрового резерва 

4. Карьерный «тупик» в компании  

«Не хотят работать»: способствующие 
факторы 

Не сбалансирована система материального (зарплаты, бонусы, компенсации) и 

нематериального стимулирования (факторы, повышающие вовлеченность сотрудников) 

5. Проблемы в системе мотивации 

6. Недостаточный контроллинг МП 



«Не могут работать»: способствующие 
факторы 

Найм людей без определения необходимых компетенций для работы МП 

1. Ошибки в рекрутинге МП 



«Не могут работать»: способствующие 
факторы 

Найм людей без определения необходимых компетенций для работы МП 

1. Ошибки в рекрутинге МП 

Продажи B2B, B2C Call Centre B2B 

Примеры оптимальных поведенческих профилей (DISC) 



«Не могут работать»: способствующие 
факторы 

Новые МП учатся работать по наитию, исходя из своего собственного представления, 

т.е. формируются неправильные профессиональные стереотипы 

2. Нет системы адаптации новичков и вводного обучения 

Такие МП уже практически не могут работать эффективно в 

условиях этичной промоции 

3. Отсутствие системы развивающих тренингов 

4. Система работы МП, основанная на «платных» 
взаимоотношениях с клиентами (комиссии за назначения, 
оплачиваемые рецепты и т.п.) 



Профессионально-успешных МП может генерировать компания, если в ней: 

Ключевые выводы: 

1. Правильная система рекрутинга: 

 Создан корпоративный профиль оптимального МП (Job Profile): 
компетенционный и/или личностный (инструментальный) 

 Обязательная оценка компетенций и мотивационных факторов кандидатов при 
отборе, сравнение с оптимальным профилем 

 Правильно определены области поиска кандидатов (с опытом, через 

аутсорсинговые проекты, без опыта, студенты) 

2. Есть программа адаптации и ввода в должность 

3. Налаженная система профессионального обучения (тренинги, 
коучинг) 

4. Эффективная система материальной и нематериальной мотивации МП 

5. Непрерывный контроллинг работы МП 



Желаю Вам эффективных, 
«неиспорченных» репов! 


