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введение

На фармацевтическом рынке, как Украины, так и других стран мира, стремительно увеличивается ассортимент лекарственных средств. Поток новой информации, поступающий к профессионалам системы здравоохранения, нуждается в таких же расходах времени на ее обработку, которые врач тратит на прием пациентов.  

В этих условиях фармацевтические или медицинские представители (у которых есть медицинское образование) являются для врачей и провизоров одним из основных источников информации о лекарственных препаратах. В то же время, цель работы фармацевтического представителя (ФП) не только информационно-просветительская: ФП – прежде всего, мощный инструмент продвижения фармацевтической продукции. Продвижение рецептурных препаратов, для которых запрещена прямая реклама, возможно, осуществить лишь усилиями ФП, что лишний раз подчеркивает необходимость освоения методов его эффективной работы.

В настоящее время специальность ФП принадлежит к одной из самых востребованных на фармацевтическом рынке. Основным заданием ФП является продвижение лекарственных средств через лечебно-профилактические учреждения и аптеки. Фармацевтический представитель должен уметь убеждать врача выписывать, а провизора – делать закупки, рекомендовать и продавать тот или иной препарат. От его работы во многом зависит успех производителей фармпрепаратов. 

В структуре внешней службы фармацевтической компании около 90% составляют ФП, основной формой работы которых является визит к провизорам и врачам, и только около 10% – менеджеры, основным заданием работы которых является организация и контроль работы ФП. Доля сотрудников региональных подразделений в общем количестве персонала фармацевтических компаний ежегодно увеличивается на 15-17%. Это приводит к дефициту рабочей силы и ставит перед менеджерами компаний новую проблему поиска кандидатов на вакансии ФП.

Невзирая на то, что потребность в ФП на фармацевтическом рынке является высокой, в системе подготовки как фармацевтических, так и медицинских кадров отсутствуют программы по подготовке ФП. После окончания ВУЗа студенты оказываются неподготовленными к работе фармацевтическим (медицинским) представителем, у них отсутствуют теоретические основы и практические навыки, необходимые для успешного выполнения своих обязанностей.

Подготовка ФП предусматривает изучение основ проведения конкурентного анализа ЛП, принципов организации и проведения целенаправленного визита к врачу в поликлинику и стационар, визита в аптеку; технологий формирования долгосрочных взаимоотношений с врачами и провизорами; проведения презентаций в аптеках и ЛПУ; мотивацию и особенности общения с разными психологическими типами людей; знание основных каналов продвижения препаратов и освоения принципов контроля эффективности работы и самоконтроля ФП. 

 Целесообразность введения этой дисциплины в систему высшего фармацевтического образования обусловлена насущными потребностями рынка к профессиональной подготовке специалистов в отрасли фармации и поможет студентам после окончания университета успешно работать ФП.
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