Общие сведения об организации



Компания ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» входит в десятку крупнейших фармацевтических компаний по объему импорта в России.

В 1876 году в городе Индианаполисе в США химик-фармацевт, герой Гражданской войны в США полковник Эли Лилли  основал фирму по производству лекарственных препаратов и дал ей свое имя. 

Сегодня в  корпорации ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» работает 41 тысяча человек, а ее продукция представлена в 179 странах мира. 

ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» лидер в разработках передовых решений в сфере здравоохранения. Это возможно благодаря использованию последних достижений в области генной инженерии, молекулярной биологии и информатики. Компании принадлежат крупные научно-исследовательские учреждения в девяти странах мира, более чем в 30 странах проводятся клинические испытания. Ежегодно на финансирование научно-исследовательской работы корпорация направляет 2 миллиарда долларов. До последнего времени усилия исследователей были сконцентрированы в четырех областях:

· эндокринология;

· онкология;

· психиатрия;

· инфекционные заболевания.

В настоящее время разработки ведутся и в других направлениях

Появления новых препаратов ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» всегда становится событием в медицине и заставляет пересматривать традиционные подходы к лечению того или иного заболевания.

Миссией организации является создание и производство новаторской фармацевтической продукции, которая позволяет людям жить дольше и вести более здоровый и активный образ жизни.

В своих решениях и поведении компания руководствуется следующими ценностями:

· уважение к людям, что включает в себя заботу об интересах всех людей во всем мире, которые соприкоснулись с компанией, клиентов, сотрудников, акционеров, партнеров, поставщиков, а так же населения;

· честность, которая охватывает самые высокие стандарты честности, этичного поведения, а так же высшие моральные качества личности;

· превосходное качество, которое отражается в постоянных поисках новых способов совершенствования нашей работы, чтобы стать лучшим в том, что компания делает и производит. 

В 2001 году отмечалось 10 лет деятельности компании в России. На российский рынок компания ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» пришла в 1991 году. По итогам 2002 года ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» вошла в тройку крупнейших экспортеров лекарственных средств на российский рынок.  По результатам 2002 года, мировой объем продаж компании составил 11,078 миллиардов долларов США, а количество сотрудников превысило 43700 человек. Компания завершила год с прибылью в размере 2,780 миллиардов долларов. 

2.2 Структурно-функциональный анализ
 

Компания ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» – это крупная транснациональная корпорация. На рисунке 2 представлена структура организации на примере Российского филиала. 

Как видно из рисунка, во главе филиала стоит глава представительства. Он подчиняется непосредственно президенту компании. Структура компании представлена различными отделами. 

На рисунке 3 представлена иерархия компании. Как видно из рисунка, в ОАО «Эли Лилли Восток С.А.» три уровня управления:

( уровень – руководитель высшего звена, глава представительства. Он подчиняется непосредственно президенту компании и отчитывается перед советом директоров.

(( уровень – руководители среднего звена, Top management компании. 

Руководителями этого уровня являются:

· Национальный менеджер продаж (sales manager)

· Директор по маркетингу;

· Медицинский директор;

· Финансовый директор;

· Менеджер;

· Руководитель.

((( уровень управления – руководители низшего звена.

Отдел продаж возглавляет национальный менеджер продаж (sales manager). В  подчинении национального менеджера находятся региональные менеджеры. Это менеджеры, которые управляют своей территорией. Разделение на территории происходит по географическому принципу, а именно выделяю следующие регионы:

· Москва и московская область;

· Северо-западный и Волго-вятский регионы;

· Южный регион;

· Урал;

· Сибирь и Дальний Восток.

Деление на регионы может варьироваться. 

Каждый региональный менеджер отвечает за управление каким-либо проектом, по продвижению того или иного продукта.




Рисунок 2 – Структура компании ОАО «Эли Лилли Восток С.А.»








Рисунок 3 – Иерархия компании ОАО «Эли Лилли Восток С.А.»1

В подчинении регионального менеджера находятся медицинские представители от 4 до 10 человек, которые осуществляют непосредственную работу по продвижению продуктов. 

Отдел продаж является самым многочисленным и динамично развивающимся. Сотрудники (медицинские представители) работают на всей территории Российской Федерации. Сотрудники всех других отделов работают в головном московском офисе компании.

Функцией национального менеджера является управления и координация деятельности региональных менеджеров. Также, национальный менеджер является связующим звеном между высшим и низшим уровнями управления. В полномочия национального менеджера входит ведение переговоров с ключевыми клиентами высокого уровня (национальные дистрибьюторы, Министерство здравоохранения РФ и т.д.). Важной задачей национального менеджера является осуществление взаимосвязи между другими отделами (маркетинга, медицинский отдел), для решения значимых вопросов, касающихся стратегии и финансирования продвижения препаратов. Национальный менеджер находится в Московском офисе компании. Для общения с региональным и медицинским представителями, национальный менеджер совершает регулярные поездки в регионы, во время которых совершаются двойные визиты к заказчикам с заполнением специальных форм. В этих формах отражаются оценка деятельности регионального представителя. Особое внимание уделяется тому, как региональный менеджер управляет своей территорией и деятельностью медицинских представителей. Национальный менеджер оказывает поддержку в обучении с ключевыми и сложными заказчиками. 

Работа регионального менеджера заключается в управлении территорией и медицинскими представителями, которые находятся в его подчинении (от 4 до 10 человек). Большую часть рабочего времени региональный менеджер проводит в поездах по региону и совершении двойных визитов к заказчикам совместно с медицинскими представителями. Во время визитов региональный менеджер оценивает  и координирует деятельность медицинских представителей. Основной задачей регионального менеджера является осуществление наставничества медицинских представителей. Работу регионального менеджера оценивают по результатам работы медицинского представителя и индивидуального роста каждого сотрудника. 

Работа медицинского представителя заключается в непосредственном и ежедневном обмене с заказчиками. В зависимости от продвигаемого препарата, непосредственно заказчиком являются дистрибьюторы, врачи различных специальностей, аптеки, органы управления здравоохранением и т.п.

В компании всегда существует стратегия продвижения того или иного продукта. Но каждый медицинский представитель наделен большими полномочиями на своей территории. Общаясь с заказчиками самого разного уровня он самостоятельно планирует свою работу. У каждого медицинского представителя существует годовой план продаж. Представитель заинтересован в выполнении и перевыполнении плана продаж, так как в компании разработана система поощрений за их достижение. 

Во главе отдела маркетинга стоит директор по маркетингу. В его подчинении находятся менеджеры по продукту (Brand manager). Их количество зависит от количества препаратов, находящихся в активном продвижении. В подчинении менеджеров по продукту находится отдел по маркетингу, включающий в себя специалистов по продвижению продукции. Каждый менеджер по продукту отвечает за маркетинговую поддержку одного, реже двух препаратов. Он проводит анализ рынка, разрабатывает стратегию продвижения, проводит обучение по продукту и отвечает за создание презентационных материалов.

В медицинском отделе работают сотрудники, отвечающие за проведение клинических исследований, представление медицинской информации по препарату, регистрацию нежелательных явлений, сертификацию и т.д. Все сотрудники отдела обеспечены персональными компьютерами, многие этапы работы модернизированы при помощи информационных технологий (например, отчетность по визитам и финансовая ответственность). Для поддержки компьютерного обеспечения созданы отделы информационных технологий. 

Также существуют отделы бухгалтерии, юридический и транспортный отделы для обеспечения функционирования компании. Очень значимым является отдел кадров, который осуществляет подбор персонала, разработку поощрительных программ и программ карьерного роста. 

Все отделы компании находятся в тесном взаимодействии. Например, каждый медицинский представитель может обратиться в любой из отделов, где ему будет оказана грамотная и оперативная поддержка. 
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