
Цена и ценность полевых служб 
фармацевтических компаний
в период пандемии COVID-19

Канюс Стефан
UBS Group



                                                  

Ситуация 
на рынке 
труда 
2015-2020

Медицинские 
представители

We accelerate your successUBS



                                                  

Ситуация 
на рынке 
труда 
1-2-3 кв. 
2020 года

Работодатели

We accelerate your successUBS

2 квартал (май - июнь) — начало «оптимизации» затрат  

на содержание внешней службы

1 квартал (январь-февраль)  — оптимистические прогнозы 
на рост рынка в 2020 - 2021 году 

1 - 2  квартал (вторая половина марта, апрель, май)  - ожидание…,
понимание, что это на долго, разработка плана действий

2 квартал — тестирование альтернативных путей продвижения 
(вебинары, телерепы, SMM в Rx сегменте) 

 2 квартал — пересмотр и оптимизация продуктовых 
портфелей с учётом рыночной ситуации

2 квартал (июнь — июль) — завершение 
«оптимизации»
3 квартал (август - сентябрь) — подготовка и вход в 
«сезон» активных полевых продаж



                                                  

Ситуация 
на рынке 
труда 
1-2-3 кв. 
2020 года

Соискатели

We accelerate your successUBS

1 квартал (январь-февраль)  — оптимистические прогнозы 
для роста уровня зарплат у кандидатов в 2020 - 2021 году 

1 - 2  квартал (вторая половина марта, апрель, май)  - ожидания, 
что всё скоро вернётся на свои места

2 квартал — работа с альтернативными путями продвижения : 
 визиты по телефону, 
 очные визиты к аптекам и врачам (по необходимости)
 выход из карантина
   переход на неполный рабочий день

2 квартал (май - июнь) — «оптимизация», сокращение 
сотрудников и выход соискателей на рынок
 большое количество резюме
 отклики на вакансии

Для 80% соискателей приоритетом стала работа, а не компания 
или продуктовый портфель



                                                  

Ограничения 
для продвижения
препаратов
на фармрынке

We accelerate your successUBS

Ограничения доступа «к телу» врача 

   - коронавирусный режим в ЛПУ

   - электронная очередь к врачам

Ограничение презентаций на пятиминутках и планёрках

Отмена конференций и перевод их в онлайн режим

Больший объём телефонных коммуникаций

Программа «Доступные лекарства»

Для визитов к ЦА врачей:

В аптеке:
 

Оптимизация «прайсов» в аптеках, вывод «медленно 
оборачивающихся» позиций

Не желание вводить новые позиции

Работа с отсрочкой или по консигнации



                                                  

Портрет 
кандидата
3 кв. 
2020 года

Соискатели

We accelerate your successUBS

Опыт работы медицинским представителем:
 2-5 лет (в 20% случаев более 5 лет)

Запросы по зарплате: 
 минимальная ставка — 15 000 грн.
 максимальная — 25 000 грн.
 медиана ставка — 18 000 грн

Компании:
 1-2-3 компании, в среднем по 1,5-2 года успешной 

работы в фармкомпаниях ТОП 100. 

Направление деятельности:
 Rx, ОТС, БАДы, с преобладанием сотрудников с опытом 

продвижения Rx продуктов

Причина поиска работы:
 Реорганизация внешней службы



                                                  

Тренды 
фармрынка труда
2020 года

Ситуация на 
рынке труда в 
фармацевтике

We accelerate your successUBS

Рынок развернулся лицом к работодателю

 увеличилось количество соискателей

 увеличилось количество опытных и «качественных» 
кандидатов 

«Оптимизация» портфелей будет продолжаться 

 увеличится количество соискателей

 «эффективные сотрудники остаются, менее 
эффективные выходят на рынок труда»

Процесс найма не прекращается:

 на рынок планируют выход новые компании

 «лучших кандидатов» быстро «подбирают»



                                                  

Требования к 
кандидатам 
3-й квартал
2020 года

We accelerate your successUBS

Матрица профиля кандидата

B:

Лояльная
 «живая» база
специалистов 

А:

Профессионализм 
в переговорах 

и продажах

E:

Умеренные амбиции
 по 

Заработной плате

C:
Правильное 

планирование

Нацеленность
на результат

Отлично: ABCE, ABCe Плохо: aBcE, abcE

Хорошо: AbCE, AbCe

Матрица 
профиля кандидата



                                                  

Тренды 
фармрынка 
труда
2020 года

We accelerate your successUBS

Идеальная ситуация для найма сотрудников

 Есть возможность выбора среди профессиональных 
кандидатов

 Меньшее количество альтернативных предложений у 
кандидатов — большая заинтересованность в работе с их 
стороны

 Возможность получить кандидата с меньшими бюджетными 
затратами

«Идеальный шторм» будет не долго:

 Есть «свет в конце туннеля» эпидемии и надежда на сезон 
осень-зима 2020

 Реформа в медицине и повышение зарплат может вызвать 
отток в медицину (государственную и частную)

 На рынок выходят новые игроки (производители)



                                                  

Требования к 
кандидатам 
3-й квартал
2020 года

We accelerate your successUBS

Матрица профиля работодателя

B:

Портфель
«продаваемых» 

продуктов
 

А:

Имидж компании
работодателя

на рынке

E:

Выполнимые
планы

C:

Зарплата, 
система бонусов 

и компенсаций

Отлично: ABCE, ABCe Плохо: aBcE, abcE, AbCe

Хорошо: AbCE



                                                  

Зарплаты 
медицинских 
представителей 
1-2-3 кв
2020 года
По региональному 
принципу

We accelerate your successUBS

Регион /Мин макс Медиана

 Крупные города 16-25 20

 Областные
центры

12-25 18

Киев 16-26 20

Медицинский представитель:
(полная занятость, Нетто)*, т. грн.



                                                  

Зарплаты 
медицинских 
представителей 
1-2-3 кв
в зависимости от 
размера компании
2020 год

We accelerate your successUBS

 (FF),Компания чел /Мин макс Медиана

>100 16-25 21,5

50-100 15-25 19

30-50 18-22 20

< 30 12-18 16

Медицинский представитель:
(полная занятость, Нетто)*, т. грн.



                                                  

Зарплаты 
медицинских 
представителей 
1-2-3 кв
в зависимости 
от продуктовой 
линейки
компании
2020 год

We accelerate your successUBS

Направление Мин/макс Медиана

ОТС МП 16-25 19,6

ОТС (КАМ)* 22-32 29

Rx 18-25 21

Hosp 18-28 23,2

Hosp (КАМ)* 22-35 30,4

БАДы 12-16 14,5

Медицинский представитель:
(полная занятость, Нетто)*, т. грн.



                                                  

Компенсацион
ный пакет и 
бонусы
в 2020 году

We accelerate your successUBS

Статья расходов Наличие Принцип начисления

Бонус Есть у 100% компаний План продаж (Уп, $)
Приросты EI, GR, SoV

Автомобиль Есть у 82% Авто компании/ лизинг/ 
личное/ арендованное

Бензин 100% из тех, у кого есть 
авто

По километражу, в 
зависимости от территории

Амортизация авто Для личных авто Фиксированная или по 
договорённости

Медицинская страховка У 30% компаний Объём покрытия разный 
(в крупных международных  

компаниях больше)

Компенсации 
командировок

У 95% компаний Поездка в течение одного 
дня может не считаться 

командировкой

Медицинский представитель:



                                                  

Цена визита МП
в 2020 году

Структура затрат

We accelerate your successUBS

52%

17%

17%

8%

5% 1%

Структура затрат на содержание МП

Зрпалата Бонус Автомобиль

Бензин Расходные Обучение

в месяц: 68 709,1 UAH 

или 2 489,68 USD
     21 рабочий день 
     15 визитов в день

Цена 1 визита: 218,12 UAH 

или (7,93 USD)

Без учёта оплаты труда 

РМ и сотрудников офиса

Промоматериалов



                                                  

Окупаемость МП
в 2020 году

Были ли 
возвращены 
инвестиции в 
полевую службу?

We accelerate your successUBS

Затраты

 на 1 МП

2 489 USD

Объем продаж на 1 МП 

12 445 — 14 934 USD

Затраты на полевую службу должны приносить 
прибыль!

В 2020 году в связи с эпидемией продажи снизились.

По причинам, не зависящим от МП.
 «Закрытость» ЛПУ больше повлияла на назначения продуктов, 

главную роль в которых играют врачи. 

ОТС сегмент пострадал меньше, 

была сохранена коммуникация с потребителем.



                                                  

Окупаемость МП
в 2020 году

Снижение стоимости 
продвижения за счёт 
использования 
альтернатив

We accelerate your successUBS

Альтернативы полевой службе, есть ли они?
МП рассматривается маркетологами как один из каналов коммуникации с ЦА

Какие ещё каналы можно использовать?

1) Телефонный визит

2) Вебинар для специалистов (с верификацией)

3) SMM (специальные группы в соц. сетях)

4) Интернет платформы — форумы для врачей и пациентов

5) Приложения для Android и iOs, каналы, группы (Viber, Telegram)

6) Direct mailing с программами обучения

7) Интернет продвижение продуктов через тематические сайты, Landing Page

8) Продвижение продуктов через онлайн-сервисы:

справочников, 

бронирования и доставки

Будет ли в альтернативном продвижении цена контакта дешевле? - Да.

Будет ли альтернативный канал коммуникации эффективным? 

- Зависит от «искусства» маркетологов



                                                  

Тренды 
фармрынка 
труда
2020 года

Выводы

We accelerate your successUBS

1. Рынок труда будет зависеть от карантина

2. Хороших специалистов будет больше (хотя и общее количество кандидатов 
будет расти)

3. Вакансии «на завтра» лучше закрыть сегодня

4. На рынок будут выходить новые работодатели, другие будут закрываться

5. Отток МП-врачей в медицину при последующей реформе МОЗа

Для уменьшения затрат на продвижение:

1. Оптимизировать портфели и убрать «собак» решить что же 
делать с «трудными детьми»

2. Сосредоточить силы на успешных брендах - «звёздах» и 

3. Не забывать о «дойных коровах»

4. Мультиканальный маркетинг, как альтернатива продвижению 
только внешней службой.

Полевая 
служба


