
Трансформация 
полевой службы: 
от торгового 
представителя к 
медицинскому 
представителю  

Сергей Баранов 

CIS Commercial Excellence head  

ГлаксоСмитКляйн 

15 апреля 2016г. 

7-я специализированная конференция-практикум Sales Force Efficiency–2016  

 



2 

 Влияние глобальных тенденций мирового фармацевтического 

рынка 

 Политическая нестабильность  

 Значительные валютные / девальвационные риски 

 Изменения в законодательстве об обороте лекарственных 

средств 

 Реформа системы здравоохранения  Украины  

• Изменение модели финансирования отрасли 

• Изменение подходов к  лекарственному обеспечению  

(реимбурсация, госпитальные закупки) 

 

Внешнее окружение – вызовы и возможности    
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 Постоянное внимание со стороны государственных органов, 

пациентского сообщества и общественности к: 

• Рекламе и промоции ЛС 

• Этические вопросы к разработке, производству и продвижению 

лекарств 

• Ценообразованию  

• Закону Украины «О лекарственных средствах»  

 

Внешнее окружение – общественность 
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Наш путь за последние десять лет 

2004 2009 2011 2012 2013 2010 2008 2007 2006 2005 2014 2015 

Прозрачность клинических 

исследований 

Коммерческие практики 

Старт онлайн 

регистра 

клинических 

исследований 

Расширение 

онлайн регистра 

клинических 

исследований 
Первые публикации 

выплат HCP за участие в 

исследованиях  в США  

2016 

Клинический регистр 

достиг  5,000  

результатов; 1,000  

посетителей в месяц 

All Trials Campaign: 

соглашение публиковать все 

результаты клинических 

исследований 

GSK расширяет и углубляет 

доступную информацию о 

клинических исследованиях  

В США призывают 

добровольно публиковать 

выплаты HCP  

GSK впервые 

опубликовали отчет о 

выплатах HCP в США 

В США 

адаптируют 

четвие правила по 

предоставлению 

грантов на 

обучение HCP 

Новая 

компенсационная 

модель в GSK 

США 

Австралия 

начала 

публиковать 

выплаты HCP 

Великобитания перестала 

бонусировать МП по 

результатам продаж и 

стартовала раскрытие 

выплат HCP 

GSK глобально анонсирует  

исключение целей по 

продажам  для полевой 

службы и остановку выплат 

HCP/ КОЛ, а также 

спонсирования поездок на 

конференции 

EFPIA стартовала 

раскрытие выплат 

HCP с 2015 

Все рынки GSK 

используют Новую 

Компенсационную 

модель   

Нет выплат за 

доклады КОЛ 

В  GSK США 

исключили цели 

по продажам для 

полевой службы 



Как мы меняемся 

 GSK прекратили платежи всем HСPs во всем мире за их доклады для исключения 

любого конфликта интересов в выборе лечения для пациентов 

 

 GSK предоставляет гранты независимым организациям, которые осуществляют 

медицинское образование и спонсорскую поддержку поездок HCPs 

 

 Компания не будет вовлечена напрямую в решения по выбору конкретных 

специалистов, которые будут получать медицинское образование и оплату проезда 

на научные конгрессы 

 

 Июнь 2016 - публикация все платежей HCPs, которые были выполнены в 2015 году 

за клинические исследования, участие в советах экспертов и маркетинговых 

исследованиях и других платежей в пользу HCPs. 

 



Расширение каналов для предоставления 

информации HCPs 
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Как меняется полевая служба 

 В соответствии с глобальными рекомендациями с января 2015 года 

сотрудники полевой службы GSK Украина не бонусируются и не 

оцениваются по достижению ими коммерческих результатов (выполнение 

плана продаж, доля рынка и т.д.) 

 

 

 Квартальная премия медицинских представителей и ФФМ зависит от: 

• Результатов тестирования знаний 

• Соблюдения целевой частоты визитов 

• Качества визита в поле 

• Индивидуального аудиторного ассессмента 

• Качества подготовки и выполнения бизнес плана территории 

менеджеров 



Результаты 2015 года* 

 Значительная динамика в знаниях МП и ФФМ о продуктах, конкурентах, 

терапевтических областях: 

 

 

 

 

 

 

 

 Соблюдение заданной частоты визитов: 

* Internal data 
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Результаты 2015 года* 

 Фокус на повышении качества визита в поле: 

 

 

 

 

 

 

 

 Результаты аудиторного ассессмента медицинских представителей: 

* Internal data 
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Результаты GSK Украина 2015*: 

*PharmExplorer data, MAT Dec 2015, UAH 

EI 

MS,% 

ТОР10 международных  компаний  

002. Berlin-Chemie/Menarini 
Group  (Germany) 

006. Sanofi (France) 

007. Takeda (Japan) 

008. KRKA  (Slovenia) 

009. Gedeon Richter  
(Hungary) 

010. Teva  (Israel) 

012. Sandoz  (Switzerland) 

015. GSK  (Great Britain) 

017. Bayer Consumer Care  
(Switzerland) 

018. ACTAVIS GROUP (Ireland) 
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