
115

УДК 378:[61:339.138-051] (4) Білоусова Наталя Анатоліївна, 
регіональний представник

Представництво «Вьорваг Фарма ГмбХ і Ко. КГ», 
04112, м. Київ, вул. Дегтярівська, 62

Представительство «Вьорваг Фарма ГмбХ и Ко. КГ»
04112, г. Киев, ул. Дегтяревская, 62

Representation «Woerwag Pharma GmbH& Co. KG»
04112, Str. Degtjarevsky 62, Kyiv

ПРОФЕСІЙНА ПІДГОТОВКА МЕДИЧНИХ МАРКЕТОЛОГІВ: 
ЄВРОПЕЙСЬКИЙ КОНТЕКСТ

Постановка проблеми. Питання професій-
ної підготовки медичних маркетологів (медич-
ний представник, менеджер, консультант з до-
слідження ринку та вивчення суспільної думки 
– Medical Representative) нині актуалізується у
зв’язку з реалізацією Стратегії сталого розви-
тку «Україна – 2020», якою визначено першо-
чергові пріоритети в галузі охорони здоров’я, 
зокрема, підвищення особистої відповідаль-
ності громадян за власне здоров’я, забезпе-
чення для них вільного вибору постачальників 
медичних послуг належної якості, надання для 
цього адресної допомоги найбільш соціально 
незахищеним верствам населення, створення 
бізнес-дружньої обстановки на ринку охоро-
ни здоров’я. При цьому наголошується, що 
орієнтиром у проведенні реформи є програма 
Європейського Союзу «Європейська стратегія 
здоров’я – 2020».

Таким чином, виникла необхідність вивчення 
практики підготовки компетентних медичних 
представників у вищих навчальних закладах 
європейських країн. Адже саме вони обслуго-
вують у цілому галузь охорони здоров’я та па-
цієнтів, які користуються її послугами, висту-
пають носіями інформації про лікарські засоби 
(виконують освітню функцію), є наріжним ка-
менем усієї системи просування лікарських 
препаратів.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Проблема діяльності медичних представників, 
медичних маркетологів досліджується учени-
ми в галузі медицини, фармації, менеджмен-
ту і маркетингу. Але, на жаль, таких наукових 
праць обмаль. Так, у контексті соціології ме-
дицини професійну роль медичного представ-
ника досліджувала Т. Бударина; у контексті 
організації фармацевтичної справи комплексну 
оцінку відносин лікаря-терапевта до діяльнос-
ті медичного представника в дисертаційно-
му дослідженні розглядали О. Гацура (Росія), 
О.Кухар, Д. Сай (Україна). Питання ефектив-

ності роботи медичних представників у фар-
мацевтичному бізнесі та на фармацевтичному 
ринку відображає низка наукових публікацій:  
О. Федотової, І. Широкової, А. Ерперт, І. Под-
коритової, К. Єнікова, В. Голянича, Л. Сурат, 
А. Дупліщева, М. Данілової, Ф. Шабанова та 
ін. Предметом дослідження вчених-психологів 
став аналіз психологічних детермінант медич-
них представників (Н. Ігнатенко). Професійна 
підготовка майбутніх фахівців фармацевтич-
ного профілю у вищих навчальних закладах 
становить коло наукових інтересів Л. Кайдало-
вої. На жаль, нами не виявлено дисертаційних 
досліджень з проблеми підготовки медичних 
представників або медичних маркетологів, по-
рівняльного досвіду їх формування й розвитку 
у вищих навчальних закладах України та зару-
біжних країнах, зокрема Німеччини. У доступ-
ній інформаційній базі наукової періодики ці 
питання відображаються лише контекстно. 

Метою даної статті є історичний аналіз про-
фесійної підготовки майбутніх медичних мар-
кетологів в європейських країнах.

Виклад основного матеріалу дослідження. 
Професійна підготовка медичних маркетологів 
у вищих навчальних закладах європейських 
країн має свою історію, яка зі середини ХХ ст. 
тісно пов’язана з медичною освітою в Євро-
пі (AMEE) та європейською асоціацією. Ідея 
створення останньої народилася під час різних 
зустрічей і обговорень групою провідних вче-
них з представниками Всесвітньої організації 
охорони здоров’я (ВООЗ) проблем модернізації 
процесів викладання/навчання в медичних на-
вчальних закладах. Основною метою асоціації 
є вплив на розвиток і якість медичної освіти. 
Ця ідея була повністю підтримана в регіональ-
них бюро ВООЗ, оскільки зацікавленість євро-
пейського бюро ВООЗ на ті часи в розвитку ме-
дичного персоналу була надзвичайна високою. 
Адже залежність розвитку системи охорони 
здоров’я від рівня професіоналізму медичного 
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персоналу є очевидною й аксіоматичною [4]. 
Таким чином, співпраця вчених та ВООЗ 

призвела до створення асоціації медичної осві-
ти в Європі (AMEE), яка швидко розросталась. 
До неї залучались викладачі вищих медичних 
закладів – члени АМЕЕ. Впроваджуючи інно-
вації в медичній освіті не тільки в Європі, але і 
у всьому світі, ця міжнародна організація зна-
чною мірою впливала на підготовку медичного 
персоналу, в тому числі і медичних маркетоло-
гів. І вже на початку ХХІ ст. AMEE стала най-
більш впливовою організацією в галузі медич-
ної освіти в усьому світі.

На сьогодні дана організація представляє 
собою форум медичної освіти для професор-
сько-викладацького складу медичних навчаль-
них закладів та представників інших профе-
сій системи охорони здоров’я, зорієнтованих 
на підготовку компетентних лікарів та іншого 
медичного персоналу, включаючи медичних 
представників, для розв’язання глобальних 
проблем охорони здоров’я в ХХІ ст. [там саме].

Розглянуті й проаналізовані нами основні 
положення доповіді Королівської комісії з ме-
дичної освіти у Великій Британії свідчать, що в 
Європі з 1968 року розпочалось активне впро-
вадження інновацій в цій галузі, на що вказу-
ють оприлюднені в ній стратегії далекосяжних 
змін у магістратурі та аспірантурі. Особлива 
увага була приділена безперервній медичній 
освіті за усіма напрямами цієї галузі. Крім 
того, Королівська комісія ініціювала зміни в 
медичних навчальних програмах, що вплинуло 
на організацію підготовки медичного персона-
лу, модернізацію методів, способів і технологій 
навчання. Вона також стимулювала створення 
в 1972 році Центру медичної освіти на факуль-
теті медицини Університету Данді в Шотландії, 
який в той час очолював терапевт і ендокрино-
лог доктор Рональд Харден. 

Принагідно зазначити, що від початку ство-
рення першого європейського медичного цен-
тру його співробітники брали активну участь 
в розробленні навчальних програм, методик 
викладання, а також було відкрито навчаль-
ні курси для викладачів медичних вищих на-
вчальних закладів [4]. Водночас значна увага 
приділялась практичній підготовці лікарів – 
співробітникам Центру, які забезпечували на-
вчальний процес зі своєї спеціальності. Варто 
зазначити, що Центр швидко став популярним 
серед викладачів медичних закладів не тільки в 
європейських країнах, але й серед інших країн 
світу. 

Саме зростаючий інтерес до підготовки фа-
хівців у галузі охорони здоров’я актуалізував 
необхідність впровадження в Центрі інновацій-
них методів навчання та розроблення методик 
оцінювання рівня сформованості професійної 

компетентності медичного персоналу. Лікарі, 
які викладали в Центрі, були готові до обміну 
інформацією та досвідом з викладачами інших 
медичних шкіл з різних країн, мотивуючи їх до 
створення національної асоціації викладачів 
медичних вищих навчальних закладів. Перша 
з таких асоціацій – Асоціація з вивчення Ме-
дичної освіти (ASME) – була створена в 1968 
році у Великої Британії за ініціативою профе-
сора Джона Елліса, і незабаром почала розви-
ватися шляхом проведення нарад і здійснення 
публікацій. 

Подальший аналіз історичних джерел вка-
зує на поширення практики започаткування 
асоціацій з медичної освіти. Так через рік, в 
1969 році, була створена федерація медичної 
освіти (NFME) Nordic, в яку увійшли виклада-
чі медичних спеціальностей з Данії, Норвегії, 
Швеції, Фінляндії та Ісландії; в 1970 році було 
створено іспанське Суспільство медичної осві-
ти (SEDEM) та Афінське суспільство з дослі-
дження в галузі медицини. 

Вивчення історії створення і розвитку асо-
ціацій дав змогу нам виявити зростаючий ін-
терес до викладання медичних наук. Свідчен-
ням цього є збільшення числа опублікованих 
статей в журналі Medical Education (Велика 
Британія) та інших медичних виданнях. По-
ступово публікації в медичних виданнях стали 
загальноприйнятою практикою, деякі виклада-
чі медичних університетів почали вивчати дис-
ципліни медичної освіти і проводити наукові 
дослідження в галузі педагогіки, присвячуючи 
цьому свої творчі відпустки [2].

Таким чином, у другій половині ХХ ст. ви-
никла тенденція організації та проведення фор-
мальних курсів з методики навчання та різних 
інших аспектів навчального процесу на базі 
більшості медичних університетів.

У контексті заявленої теми доцільно наголо-
сити на тому, що фармацевтичні компанії за-
вжди були і залишаються ініціаторами і спон-
сорами розвитку медицини. Вони здійснюють 
комунікативний вплив на розвиток медицини в 
різних країнах, сприяючи розвитку медичних 
знань, підвищенню ефективності діагности-
ки і терапії, наповненню медичних бюджетів 
від чого, безумовно, виграють пацієнти [7]. 
Основними комунікаторами виступають ме-
дичні маркетологи (медичні представники).                   
У наукових джерелах окремо не висвітлюється 
історичний аспект виникнення і становлення 
професії медичного маркетолога. Ми можемо 
припустити, що вона розвивалась паралельно з 
професією лікаря і водночас стимулювала цей 
процес, оскільки саме фармацевтичні компа-
нії проводять активні дослідження різних за-
хворювань та розроблення лікарських засобів, 
інформацію про які доносять до практикуючих 



117

лікарів саме медичні представники. 
Хоча немає ніяких конкретних освітніх ви-

мог до представників з продажу фармацевтич-
ної продукції, більшість з цих фахівців у євро-
пейських країнах, зокрема в Німеччині, мають 
ступінь чотирирічного бакалавра з медицини. 
Багато хто з них отримав наукові ступені, які 
допомагають їм зрозуміти нові лікарські засо-
би та уможливлюють ефективне спілкування 
з професіоналами в галузі охорони здоров’я. 
Тому, бакалаври медицини, які претендують 
на вакантне місце медичного представника, 
мають написати курсову роботу з проблем біо-
логії, хімії та статистики. Також бажано пройти 
Бізнес-тренінг для збільшення продаж та роз-
витку навичок ведення переговорів.

За результатами аналізу наукових праць 
з’ясовано, що медичні представники, які отри-
мали дипломи зі спеціальності управління та 
організації охорони здоров’я (МВА) або мають 
науковий ступінь, є особливо привабливими 
для роботодавців фармацевтичних компаній та 
їх представництв. Подати заявку в аспірантуру 
мають право ті кандидати, які отримали сту-
пінь бакалавра в акредитованому навчальному 
закладі й отримали високий бал з Вищого дер-
жавного іспиту (звіти для наукових програм) 
або Admissions Graduate Test (для бізнес-про-
грам) [5].

Аналіз публікацій в різних зарубіжних ви-
даннях та практика роботи в іноземних пред-
ставництвах показують, що нині більшість 
фармацевтичних компаній навчають додатково 
на робочому місці нових медичних представ-
ників, а також відшкодовують витрати за їхнє 
навчання в галузі фармації та медицини. Такий 
підхід пов’язаний з очікуванням керівництва 
компаній щодо безперервної освіти медично-
го маркетолога упродовж всієї професійної 
кар’єри. В європейських країнах (Німеччина не 
є винятком) передбачена добровільна сертифі-
кація таких фахівців в якості сертифікованого 
Національного фармацевтичного представни-
ка (CNPR). Вона доступна через Національну 
асоціацію фармацевтичних представників. Для 
отримання сертифікату кандидату необхідно 
пройти курс акредитованої програми навчання 
(пропонується в інтернеті – дистанційно або в 
коледжах по всій країні), а також треба скласти 
іспит з отриманих знань [6].

Взагалі в європейських країнах саме асоціа-
ціям належить активна роль у розповсюдженні 
інформації про отримання спеціальності ме-
дичного маркетолога, підвищення їх кваліфі-
кації, розвиток професійної компетентності 
впродовж усього життя. Наприклад, Асоціація 
британської фармацевтичної промисловості 
(АБФП, ABPI), відома як торгівельна асоціація 
для більш ніж 120 компаній у Великої Британії 

з виробництва лікарських засобів, що відпус-
каються за рецептом лікаря для людей, надає 
основну інформацію щодо професійної під-
готовки медичного маркетолога. Вона є бри-
танським еквівалентом відомої Американської 
асоціації PhRMA. До її складу входять фарма-
цевтичні компанії, які займаються досліджен-
ням, розробкою, виробництвом і поставкою 
80% оригінальних препаратів, запропонованих 
через Національну службу охорони здоров’я 
[5].

Асоціація британської фармацевтичної про-
мисловості (АБФП, ABPI) має свою цікаву іс-
торію розвитку. Вона була заснована в Лондоні 
в 1891 році як клуб фахівців з лікарських та 
наркотичних засобів. Цьому передував роз-
виток фармацевтичних компаній, які гуртом 
збували ліки в аптеки. Вони конкурували між 
собою, щоб стати членами клуба фахівців з лі-
карських та наркотичних засобів. Таким чином, 
утворилась «Асоціація північних оптових апте-
карів», яка була заснована в 1902 році і діяло 
досить тривалий час – до 1966 року.

Сьогодні функції АБПФ достатньо різнома-
нітні. Вона визначає основні напрями розви-
тку фармацевтичної промисловості для уряду й 
осіб, що приймають рішення у Великої Брита-
нії. Дана організація в своїй структурі має від-
діли, серед яких: комерційний, зв’язку, послуг 
для членів асоціації, партнерства, дослідження 
в медицині та інновації. 

З огляду на тему нашого дослідження слід 
звернути увагу на медичний та інноваційний 
відділи, які стежать за безкоштовними ресурса-
ми для шкіл (навчання медичних представни-
ків) у Великої Британії, що сприяє зміцненню 
зв’язків між школою та фармацевтичною про-
мисловістю, формуванням змісту навчальних 
дисциплін, наповнення його науковими здо-
бутками, інноваційними технологіями, які за-
стосовуються в промислових дослідженнях. 
Медичний відділ асоціації є світовим лідером 
в галузі розроблення лікарських засобів, стра-
тифікованих на ранній стадії клінічних дослі-
джень, а також в розробці даних про лікарські 
засоби, які є цінністю для пацієнтів у сучас-
ному світі. Команда медичного відділу АБПФ 
підтримує та оптимізує науку й освіту, формує 
достатній рівень навичок для медичних мар-
кетологів Великої Британії та підтримує сайти 
шкіл і вищих навчальних закладів, де готують 
медичних представників. Даний колектив має 
нагороду за організацію найкращої інтернет-
освіти. Окрім цього, відділом надається інфор-
мація про кар’єрні можливості в фармацевтич-
ній промисловості, виконується контроль за 
виробництвом, якістю, боротьбою з контра-
фактною продукцією (підробки), вирішуються 
питання охорони навколишнього середовища, 
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охорони здоров’я та безпеки. Однак перелі-
ком цих функцій діяльність медичного відділу 
Асоціації британської фармацевтичної промис-
ловості не обмежується. Цікавим, на наш по-
гляд є те, що саме тут медичні представники 
складають екзамен на підтвердження звання 
бакалавр і магістр [1], формулюються певні 
вимоги до медичного маркетолога: йому необ-
хідно мати диплом вищої освіти (бакалавр, ма-
гістр) в галузі медицини або біології чи бізнесу. 
Окрім цього, цінується наявність додаткового 
диплому МВА, а також обов’язковим є диплом 
коледжу медичних представників. Останній 
формує в медичного представника (медичного 
маркетолога) навички ораторського мистецтва, 
комунікації, продажу тощо. Свій професійний 
рівень медичний маркетолог має підвищувати 
впродовж усього життя, чому приділяється зна-
чна увага в фармацевтичних компаніях.

Таким чином, система підготовки медич-
ного маркетолога бере свої історичні витоки з 
медичної освіти в Європі (AMEE) та європей-
ської асоціації, в яку входять провідні вчені цієї 
галузі. Вони тісно співпрацюють з представни-
ками Всесвітньої організації охорони здоров’я 
(ВООЗ) у вирішенні проблем модернізації ви-
кладання / навчання в медичних навчальних за-
кладах щодо підвищення якості медичної осві-
ти та її подальшого розвитку. В європейських 
країнах ініціаторами і спонсорами розвитку 
медицини завжди були і залишаються фарма-
цевтичні компанії. Під їх керівництвом і контр-
олем здійснюється підготовка медичних марке-
тологів (медичних представників) – основних 
комунікаторів, які здійснюють комунікативний 
вплив на розвиток медицини в різних країнах, 
сприяють розвитку медичних знань, підвищен-
ню ефективності діагностики і терапії через 
взаємодію з лікарями і пацієнтами.

Білоусова Н. А. Професійна підготовка медичних маркетологів: європейський контекст.
Автором досліджено і розкривається історичний аспект професійної підготовки медичних маркетологів 

у країнах європейської співдружності. З’ясовано, що ініціатива в розвитку медичної освіти в більшості 
країн належить медичним асоціаціям. Вони утворені завдяки співпраці провідних учених і лікарів-прак-
тиків у співдружності та при підтримці Всесвітньої організації охорони здоров’я (ВООЗ). Діяльність цих 
асоціацій спрямована на розвиток і якість медичної освіти. Міжнародна асоціація медичної освіти в Європі 
(AMEE), до якої входять викладачі вищих медичних закладів, впроваджує інновації в медичній освіті не 
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тільки в Європі, але і у всьому світі. Вона значною мірою впливає на підготовку медичного персоналу, в 
тому числі і медичних маркетологів. 

У статті наголошується на тому, що фармацевтичні компанії завжди були і залишаються ініціаторами і 
спонсорами розвитку медицини. Вони суттєво впливають на професійну підготовку медичних маркетоло-
гів (медичних представників): сприяють розвитку медичних знань та формулюють вимоги до професійної 
компетентності. Такий вплив розкрито на прикладі Асоціації британської фармацевтичної промисловості 
(АБФП, ABPI), яка була заснована в Лондоні в 1891 році як клуб фахівців з лікарських та наркотичних засо-
бів. Сьогодні її функції достатньо різноманітні: вона визначає основні напрями розвитку фармацевтичної 
промисловості для уряду й осіб, у своїй структурі має низку відділів: комерційний, зв’язку, послуг для 
членів асоціації, партнерства, дослідження в медицині та інновації. Виокремлено напрями діяльності ме-
дичного та інноваційного відділів: безпосередній вплив на професійну підготовку медичних маркетологів, 
формулювання вимог до рівня їхніх навичок; оптимізація науки й освіти; запровадження інновацій тощо.

Ключові слова: медичний маркетолог, медичний представник, професійна підготовка, фармацевтичні 
кампанії, медична освіта, асоціація.

Белоусова Н. А. Профессиональная подготовка медицинских маркетологов: европейский кон-
текст.

Автор освещает исторический аспект профессиональной подготовки медицинских маркетологов в 
странах европейского содружества. Выяснено, что инициатива в развитии медицинского образования в 
большинстве стран принадлежит медицинским ассоциациям. Они образованы благодаря сотрудничеству 
ведущих ученых и врачей-практиков в содружестве и при поддержке Всемирной организации здравоох-
ранения (ВОЗ). Деятельность этих ассоциаций направлена на развитие и качество медицинского образо-
вания. Международная ассоциация медицинского образования в Европе (AMEE), в которую входят пре-
подаватели высших медицинских учреждений, внедряет инновации в медицинском образовании во всем 
мире. Она в значительной мере влияет на подготовку медицинского персонала, в том числе и медицинских 
маркетологов.

В статье отмечается, что фармацевтические компании всегда были и остаются инициаторами и спонсо-
рами развития медицины. Они существенно влияют на профессиональную подготовку медицинских мар-
кетологов (медицинских представителей): способствуют развитию медицинских знаний и формулируют 
требования к профессиональной компетентности. Такое воздействие раскрыто на примере Ассоциации 
британской фармацевтической промышленности (АБФП, ABPI), которая была основана в Лондоне в 1891 
году как клуб специалистов по лекарственным и наркотическим средствам. Сегодня ее функции достаточ-
но разнообразны: она определяет основные направления развития фармацевтической промышленности 
для правительств и лиц, в своей структуре имеет ряд отделов: коммерческий, связи, услуг для членов 
ассоциации, партнерства, исследования в медицине и инновации. Выделены направления деятельности 
медицинского и инновационного отделов: непосредственное влияние на профессиональную подготовку 
медицинских маркетологов, формулировка требований к уровню их навыков; оптимизация науки и обра-
зования; внедрения инноваций и т. п.

Ключевые слова: медицинский маркетолог, медицинский представитель, профессиональная подготов-
ка, фармацевтические компании, медицинское образование, ассоциация.

Bilousova N. A. Professional studies of medical representative: the European context. 
The author investigated and expanded the historical aspect of studies of medical representative in the European 

Community. It was found that the initiative in the development of medical education in the most countries belong 
to the medical associations. They are created by the collaboration of leading scientists and practitioners of the com-
munity and with the support of the World Health Organization (WHO). The activity of this organization is aimed 
at the development and quality of medical education. International Association for Medical Education in Europe 
(AMEE), which includes faculty members, introduces innovations in medical education not only in Europe but 
also all over the world. It mostly effects on the education of medical personnel, including medical representatives. 

The article emphasizes the pharmaceutical companies have always been the initiators and sponsors of develop-
ment of medicine. They significantly influence on the education of medical representatives: promote the develop-
ment of medical knowledge and formulate the requirements for professional competence. For example, such effect 
is represented in the Association of the British Pharmaceutical Industry (ABFP, ABPI), which was founded in 
London in 1891 as a club of specialists of medicines and drugs. Today its role quite different: it defines the main di-
rections of development of the pharmaceutical industry for the government and people; its structure has a number 
of departments – commercial, communications, service for the members of the association, partnership, research 
and innovation in medicine. It is singled out the direction of medical and innovation departments: the direct impact 
on the studying of medical representatives, formulation of requirements to the level of their skills; optimization of 
science and education; promote innovation and so on. 

Keywords: medical representative, studying, pharmaceutical companies, medical education, association.


