Рынок фармацевтических профессий.

Развитие аптечных сетей и появление на Российском рынке крупных фармацевтических компаний (как отечественных, так и зарубежных) вызвало ощутимую нехватку провизоров и фармацевтов. Эти специалисты, с одной стороны, постоянно требуются, а с другой - постоянно ищут новую работу или с лучшей оплатой, или с более удобным графиком, или с лучшими условиями труда и т.п. Например, в Москве условия оплаты этой категории специалистов более привлекательны, чем в Подмосковье, Поэтому во многих московских аптеках сегодня работают провизоры и фармацевты из Подмосковья. 

Министерство Образования России, учитывая важность фармацевтического образования, создало в 2003 году Координационный совет по медицинскому и фармацевтическому образованию вузов России. Основной задачей этой структуры является разработка рекомендация по всему спектру вопросов, касающихся стандартов высшего и послевузовского профессионального медицинского и фармацевтического образования. Этот факт лишний раз доказывает, что государственным органам небезразлично будущее фармацевтического рынка.

Но несмотря на это на рынке фармацевтических профессий существуют определенные проблемы.

Специальности.

Фармацевт.

Исторически фармацевтом назывался аптечный работник, занимающийся приготовлением лекарств. В достаточно крупных аптеках существует специализация - фармацевты производственного отдела и фармацевты ручного отдела (непосредственная продажа лекарств). Естественно работа на подобных должностях невозможна без наличия медицинского (фармацевтического) образования, поскольку фармацевт все-таки в первую очередь медицинский работник и только во вторую очередь — продавец. Однако хороший сотрудник аптеки должен иметь по крайней мере базовые знания в сфере маркетинга.

У специалистов со средним образованием основная карьера складывается в аптеках - это те люди, которые общаются с покупателями. Они занимаются также изготовлением лекарственных средств. На других участках этого бизнеса фармацевтам реализоваться труднее: на производстве они занимают в основном рабочие должности, а в компаниях-производителях, продвигающих лекарственные препараты на российский рынок, среднего образования зачастую оказывается недостаточно. Фармацевт может получить высшее образование, и не обязательно фармацевтическое. Экономическое образование открывает перспективу неплохой карьеры по дипломной специальности, но с учетом знаний, полученных в фармацевтической отрасли.

Зарплаты, которые предлагаются фармацевтам в аптеке колеблются от 170 до 400 долл. в месяц. Зависит уровень зарплаты от многих критериев (опыт работы, наличие московской прописки, наличие дополнительного образования).

Если найти работу в фармацевтической компании, то даже специалисту со средним образованием может быть предложена месячная оплата труда до 500 долларов. Но определяющими в этом случае будут: наличие знаний языка, дополнительное образование, и опыт работы.

Провизор.

Специалист с высшим фармацевтическим образованием должен владеть вопросами разработки, приготовления, исследования (анализа), хранения, отпуска лекарственных средств, знать дозировки лекарственных препаратов и номенклатуру медицинских субстанций - компонентов, из которых приготовляются лекарства. А для того, чтобы идти провизор должен обладать знаниями в области маркетинга, знать конъюнктуру рынка медицинских средств, иметь навыки составления контрактов и договоров. 

Карьера тех, кто получил специальность "провизор", может складываться по-разному. Провизоры успешно работают в аптеке, как за "первым столом", так и провизорами-технологами, провизорами-аналитиками. Но люди, имеющие высшее фармацевтическое образование, редко идут работать в обычные аптечные пункты. Чаще всего они устраиваются в организации, занимающиеся оптовой продажей медицинских препаратов. Не часто можно встретить человека с фармацевтическим образованием, работающего не по своей специальности.

При наличии сертификата провизора-организатора и достаточного опыта работы в аптеке есть возможность "дорасти" до директора аптеки. Среди руководителей оптовых и производственных фармацевтических компаний более 10% тех, кто имеет диплом провизора, в коммерческих отделах их более 40%.

Имея высшее фармацевтическое образование, дополнительное образование и опыт работы можно претендовать на зарплату, доходящую порой до нескольких тысяч долларов в месяц.

Профессии.

Давно прошли те времена, когда фармацевты и провизоры работали в основном в аптеках. На современном рынке занятости существует множество специальностей инаправлений, в которых можно применить свои знания.

Менеджер по продаже фармацевтических препаратов и медицинского оборудования, медицинский представитель.

На Российском рынке постоянно появляются все новые зарубежные фармацевтические компании, которым требуются квалифицированные сотрудники, как со средним так и с высшим образованием. При этом требования к сотрудникам у каждой компании свои.

В последнее время многие отечественные фармацевтические фирмы переориентируются с закупки за рубежом готовых лекарственных форм на закупку субстанций, развивая собственные фармацевтические производства. В 70% случаев от менеджеров по продаже медицинских препаратов требуется наличие медицинского (фармацевтического) образования. Это может быть и среднее образование, однако на собеседовании нужно показать  себя компетентным сотрудником.

Специалисты подобных специальностей получают от 250 до 800 долларов в месяц. В некоторых компаниях предусмотрена оплата корпоративного или личного мобильного телефона, предоставление автомашины, медицинская страховка и т.д.

Преимуществом таких специальностей является и то, что работодатели обычно заинтересованы в обучении своих специалистов, поэтому проводятся тренинги, семинары. Так что работа в такой компании это еще и возможность повысить свою квалификацию.

Специалист по маркетингу рынка лекарственных средств (маркетолог).

Эти специалисты также становятся все более востребованными. От соискателей на подобные должности обычно требуется дополнительное образование. Однако крупные компании, например «Протек», принимают на работу специалистов и обучают их на своей базе, проводя тренинги для персонала.

Провизоры, работающие в иностранных компаниях, часто проходят стажировку за рубежом и получают сертификаты по стандарту соответствующей страны.

Для того, чтобы претендовать на подобную должность нужно иметь стаж работы не менее трех лет, дополнительное экономическое образование по специальности «Маркетинг». Важно иметь знания о сборе и анализе информации, формировании ассортимента, ценообразовании, продвижении препаратов на рынок, методам стимулирования продаж и другим специальным вопросам. Необходимо хорошее знание английского (или другого) языка.

Обладая такими знаниями и опытом работы можно рассчитывать на уровень зарплаты от 500 до 1500 долларов.

Проработав маркетологом в течении нескольких лет можно рассчитывать на получение должности директора по маркетингу зарплата которого в крупных фармацевтических компаниях может составлять от 2-х до 5-ти тысяч долларов.

Специалист по лицензированию, сертификации, регистрации фармпрепаратов.

Это одна из наиболее востребованных и хорошо оплачиваемых специальностей. Но человек, претендующий на подобную должность должен не только иметь высшее фармацевтическое образование, но и обязательно дополнительное образование, богатый опыт работы, плюс налаженные связи в государственных и иных структурах.

Уровень оплаты труда такого специалиста доходит до 5 000 долларов плюс – дополнительные блага в виде так называемого «соцпакета» (автомобиль, телефон, обучение, медстраховка и т.д. в зависимости от уровня фармацевтической компании).

Директор (заведующий) аптечного склада или аптеки.

Работник медицинского склада это не просто кладовщик, поскольку не каждый кладовщик может похвастаться знанием латинской терминологии! По сути дела, начальник медицинского склада является медицинским работником. Для подобных специалистов необходимо наличие высшего или среднего фармацевтического образования, опыта работы и ответственности.

Оплата труда в зависимости от места работы может колебаться от 500 до 1000 долларов в месяц.

Производство лекарственных средств.

Пожалуй, самыми ценными специалистами провизоры и технологи являются для производства. К сожалению, большинство производителей отмечают, что на сегодняшний день компетентных специалистов мало. Но все-таки многие из тех, кто не готовился к карьере на производстве, находят себя там. Специальностей на производстве много: начиная от простых технологов и кончая маркетологами в отделах, которые занимаются закупками оборудования. Именно потому, что они хорошо представляют себе технологический процесс и потребности этого процесса. Зарплата зависит от специальности и уровня  компании-производителя

Российские дистрибьюторы и производители лекарств в целом предлагают специалистам более низкий уровень заработной платы. Возможно именно поэтому на российском рынке иностранных лекарств больше, чем отечественных. Но эта тенденция, в будущем, скорее всего поменяется и уровень оплаты сравняется.

Средние уровни зарплаты разных специалистов по данным сайта job.ru таковы:

Фармацевт в аптеку: 389 долл,

Провизор: 533 долл,

Менеджер по продажам фармпрепаратов: 550 долл,

Фармацевт: 865 долл,

Директор аптеки: 880 долл,

Дирекор аптечного склада: 680 долл,

Маркетолог фармпрепаратов: 2244 долл.

Это именно средний уровень оплаты, но он может помочь сориентироваться как работодалю, так и соискателю.

Среднее количество вакансий по данным специальностям, помещаемых в течении суток на этом сайте: 50 от прямых работодателей и 30 от кадровых агенств. На сайте mainjob.ru вакансий в фармотрасли в сутки появляется около пяти.

Образование.

Сейчас на рынке труда для фармацевтов всех уровней складывается благоприятная ситуация: проблем с трудоустройством по специальности нет. Поэтому заметно выросла популярность фармацевтических факультетов и отделений. Это подтверждает интенсивное расширение набора студентов на эти специальности, открытие вечерних и заочных отделений в вузах, средних медицинских учебных заведениях, создание новых фармацевтических факультетов и даже института.

Фармацевт.

Специалистов в этой области готовит единственное Москве Фармацевтическое училище № 10.

На специальность фармацевт ежегодно принимается около 300 человек. При этом конкурс довольно высокий — около 7 человек на одно место. Причем для тех, кто поступает в училище после 11 класса конкурс несколько ниже, чем для тех, кто поступает после 9-го

Принимают в училище и иногородних, но они должны иметь отметку о регистрации, поскольку училище не предоставляет общежитий.

Провизор.

Высшее образование по специальности «Провизор» можно получить в Московской Медицинской Академии им. Сеченова, где фармацевтический факультет существует с 1935 года. . Но если раньше фармацевтический факультет выпускал в год около 300 – 350 специалистов, то теперь он принимает ежегодно только 170 человек. 50 из них поступает на вечернее отделение. Для многомиллионных Москвы и Московской области — это капля в море. Отсюда и довольно высокий конкурс при поступлении. За время обучения студенты сдают 27 экзаменов по различным специальностям и 29 зачетов. 

Помимо государственного, в ММА существует и обучение на коммерческой основе (ежегодный набор — 50 человек). В целях довузовской подготовки молодежи налажен контакт с тремя московскими школами, где созданы специальные профильные классы, ориентированные на наш факультет. 

Для некоторых студентов вопрос о трудоустройстве решается еще на этапе прохождения производственной практики. Многие остаются работать в тех аптеках, где они обрели свой первый профессиональный опыт. Интересно, что в последнее время некоторые из выпускников, проработав год-два в коммерческих структурах, возвращались в аптечные учреждения. Кого-то не устраивала «коммивояжерская работа», кто-то хотел быть сам себе хозяином.

РГМУ им. Пирогова (бывший 2-й медицинский институт) готовит врачей-биохимиков и биофизиков - специалистов, которые смогут разрабатывать и испытывать лекарства, кстати, это одни из самых продвинутых специалистов, которые имеют наибольший успех в карьере на фармацевтическом рынке.

Набор на эти специальности так же ограничен, и конкурс при поступлении достаточно высокий.

Высшее образование по специальности "Фармация" предлагает так же Российском Университете Дружбы Народов (РУДН). Базовое обучение завершается после 6 лет. Студентам, завершившим обучение по этой специальности, вручается государственный диплом провизора. Этот диплом дает право его обладателю работать в аптеках и на фармацевтических производствах.

На медицинском факультете РУДН существует заочное отделение по специальности "Фармация" (на контрактной основе). На заочное отделение принимаются лица, имеющие среднее фармацевтическое или медицинское образование. Срок обучения 5,5 лет. Подготовка специалистов осуществляется в соответствии с Государственным образовательным стандатом. Всем студентам, успешно выполнившим учебный план, выдается диплом специалиста о высшем образовании с присвоением квалификации "Провизор" по специальности 040500 - Фармация. Даже при поступлении на платное отделение существует огромный конкурс, кроме того некоторые крупные компании заранее выкупают определенное количество учебных мест для своих перспективных сотрудников, поэтому конкурс для тех, кто поступает “со стороны” возрастает еще больше.

Интересным вариантом получения высшего фармацевтического образования является возможность дистанционного образования. Такую форму обучения уже начинают предлагать некоторые Вузы. Например ЦДО Сибирского Государственного Медицинского Университета. Такая форма обучения является платной, но представляется удобной для тех, кто по каким-то причинам не может себе позволить обычное обучение. Получить образование по специальности провизор можно в течении 5 лет. Запланировано 26 экзаменов и 32 зачета, что соответствует и очному образованию. Пока такой вид образования является не слишком распространенным, но со временем, возможно оно станет более популярным, особенно если учесть что наша страна имеет огромные размеры.

Дополнительное образование.

В современном мире фармацевт и провизор должны быть еще и экономически грамотными специалистами. Поэтому задуматься о получении образования в области менеджмента, маркетинга, лицензирования и прочих дополнительных знаний стоит еще на этапе получения базового образования. Некоторые студенты, обучаясь очно в медицинском вузе умудряются параллельно получать еще одно образование. Молодой специалист в этом случае может рассчитывать высокий уровень оплаты труда сразу после окончания даже фармацевтического училища.

В большинстве случаев неоспоримые преимущества при приеме на высокооплачиваемую должность дает знание иностранного языка и такая «мелочь» как наличие водительских прав. О знании специальных компьютерных программ и умении обращаться с компьютером и работы в Интернете и говорить не приходится. Без базового знания компьютера сотрудника не примут на работу практически уже ни в одну аптеку.

Знание английского языка проходит "лейтмотивом" через большинство объявлений исходящих от крупных компаний. Претендовать на уровень заработной платы свыше 700 долларов без знания иностранного языка практически невозможно. Потенциальный сотрудник крупной фармацевтической компании должен заниматься самообразованием, читая классические учебники по маркетингу, либо проходить корпоративные тренинги по маркетингу.

На ведущих и руководящих должностях в крупных фармацевтических компаниях работодатели часто хотят видеть специалистов имеющих ученую степень.

Какие преимущества дает провизору дополнительное образование? Если его карьера складывается в области маркетинга, то даже специального курса по маркетингу в ММА им. Сеченова все равно мало - не хватает знаний в области менеджмента и маркетинга. Поэтому, чтобы быть востребованным в наиболее сильных и известных компаниях, надо получить либо второе высшее образование, например, в МГИМО в области маркетинга, либо по программе МВА со специализацией в маркетинге. Из числа всех провизоров, которые работают в фармацевтических компаниях, 40% получили образование по программе МВА, дополнительное образование по организации управления по фармации в сфере обращения лекарственных средств имеют почти 13% специалистов.

Трудоустройство.

Во всех учебных заведениях, которые занимаются подготовкой фармацевтических кадров убеждены, что их выпускники будут востребованы и найдут работу, соответствующую их образованию. Тем не менее ММА им. Сеченова ежегодно собирает «комиссию по трудоустройству» для того, чтобы помочь своим выпускникам сориентироваться на рынке труда.

Однако фармацевтический рынок, какими бы быстрыми темпами он не развивался рано или поздно будет насыщен специалистами. Количество аптек не может расти до бесконечности, как и количество фармацевтических компаний. Во всем мире наоборот, наблюдается тенденция к слиянию компаний-производителей, что приводит к сокращению вакансий, особенно среди руководящего персонала. Однако в России потребность в специалистах руководящего уровня еще очень велика.

Понятно, что работодателю всегда интереснее нанять на работу специалиста с опытом работы. Но, как показывает практика, вовсе не отсутствие профессионального опыта смущает сегодня работодателя в нынешних студентах или выпускниках вузов, а неопределенность жизненной позиции, отсутствие четких представлений о возможной работе и карьере. В большинстве своем их западные сверстники уже на этапе выбора высшего учебного заведения могут сформулировать свои профессиональные цели, выбрать приоритетное направление деятельности, оценить перспективы зарплаты и роста по служебной лестнице. 

Приглашая студента или молодого специалиста в компанию, работодатель всегда оказывается перед сложной дилеммой. Конечно, на одной чаше весов находится высокая работоспособность, горящие глаза, творческий подход к делу, инициативность, но на другой - отсутствие опыта. И каждый руководитель в этой ситуации решает, что для него важнее. 

К примеру ЗАО "Аптека 36,6" принимает на работу как сотрудников с опытом, так и вчерашних выпускников фармацевтических училищ и фармацевтических факультетов медицинских вузов, видя в них большой потенциал. Укомплектование штата каждой новой фирменной аптеки происходит с учетом примерного соотношения: 50% выпускников училищ и высших учебных заведений с фармацевтическим образованием и 50% сотрудников, уже имеющих опыт работы. Такое соотношение кадров является наиболее приемлемым, поскольку молодежь легко обучается корпоративной культуре компании, а "зрелые" сотрудники могут с ними поделиться своим опытом.

Уровень знаний выпускников вузов в целом устраивает руководителей аптек. Однако не всегда «отличный» диплом свидетельствует о том, что выпускник фармучилища или вуза сможет отлично работать в аптеке. Компания 36,6, к примеру, для всех сотрудников проводит курсы обучения по таким темам, как «Фармпорядок», «Мерчайндайзинг», «Ассортимент товаров в аптеке», «Управление товарными запасами», «Правила розничной торговли», «Обслуживание покупателей», «Работа с кассой» и т.д. Кроме этого, постоянно проводятся семинары различных производителей лекарственных препаратов и парафармацевтических товаров. Регулярные тренинги для сотрудников проводит и компания «Протек». Поэтому единственное требование к выпускникам (помимо обладания теоретическими знаниями) – это желание учиться и постигать практические навыки работы в фармацевтической отрасли.

Крупным компаниям тоже зачастую выгодно принять на работу молодого специалиста и доучить его непосредственно на рабочем месте, чем переучивать сотрудника, перешедшего из другой компании. Однако это не касается специалистов  высшего звена, которых часто стремятся переманить из одной компании в другую.

Основные методы подбора персонала в фармацевтические компании мало чем отличаются от методов, используемых компаниями в других сферах деятельности.

По сравнению с прошлыми годами, когда основным методом поиска специалиста в компанию был подбор через знакомых и по рекомендациям, в настоящее время HR-менеджеры в основном предпочитают пользоваться резюме, присланными в компанию непосредственно от соискателей, либо заказывать персонал в кадровых агентствах и использовать рекомендации и знакомства. Кроме того, компании более активно публикуют свои вакансии в СМИ и на сайтах своих компаний, а также используют для самостоятельного поиска "работные" сайты.

Кадровые агентства.

Работа с кадровыми агентствами является одним из самых распространенных методов поиска и отбора персонала на фармацевтическом рынке. И работа с кадровыми агентствами, по мнению и фармацевтических компаний и аптек, часто бывает эффективной. 

Неудовлетворенность компаний работой кадровых агентств в большинстве случаев основана на негативном опыте (например, компании жалуются, что получают резюме из базы данных без предварительного отбора по конкретной заявке или кандидаты в результате не соответствуют, предъявляемым требованиям). Многие фармацевтические компании и аптеки указывают еще и на то, что стоимость подбора персонала через кадровые агентства слишком высоки, кандидаты не соответствуют требованиям, подбирать сотрудника через кадровое агентство не только дорого, но и долго. Некоторые компании прямо говорят о том, что они сами могут гораздо эффективнее найти себе сотрудника, нежели это будет сделано кадровым агентством. Это связано еще и с тем, что, как говорят некоторые соискатели, сотрудники кадрового агентства часто за «бумажками» не видят реального человека и «разглядеть» потенциально успешного кандидата зачастую не могут.

Работодателю имеет смысл обращаться в кадровое агенство только при поиске сотрудников на высокооплачиваемые должности. Например маркетологов, руководителей всех уровней, продакт-менеджеров (менеджеры по продажам), брэнд-менеджеров. Подбор специалистов другого уровня через кадровые агенства может быть весьма проблематичным.

Подбором персонала для российских компаний, работающих на фармацевтическом рынке, занимаются следующие кадровые агенства: Джи Эр Пи, Селектум, Агенство Контакт, Анкор Норман, Бест-консалт, Go-Getter, PMC, Manpower, Russian Connection, Аврора. Ориентированы на требования западных производителей фармацевтической продукции компании: Анкор, Russian Connection, Агенство Контакт, Норман, Антал, Neumann, Селектум, Hill International, БЛМ-Консорт, Империя Кадров.

Но и сами кадровые агентства часто испытывают трудности в которых виноваты именно заказчики.

Часто фирма, которой нужен сотрудник, просто не может четко сформулировать какой именно специалист ей нужен. Это кстати, приводит к тому, что принятые на работу сотрудники увольняются именно по причине того, что им предложили совершенно не ту должность, на которую они рассчитывали при приеме на работу. Причем это касается не только фармацевтических компаний и крупных дистрибьюторов, но и розничных аптек. Так, к примеру, работодатель указывает в заявке, что ищет директора аптеки, а на деле оказывается, что ему нужен продавец в аптечный киоск, который бы мог одновременно с продажами заниматься еще и заказом препаратов. Нет общепринятых критериев в названии профессий. Под названием «менеджер по продажам», например, может скрываться должность фармацевта-первостольника.

Еще одна проблема касается несовпадения ожиданий работодателя с реальностями российского рынка. Получить образование в области маркетинга в России, например, стало возможно только в последние 5-7 лет, соответственно, найти специалиста с двумя образованиями (фармацевт и маркетолог) да еще и с длительным опытом работы оказывается зачастую просто невозможным. Таких специалистов еще очень мало и выходом для фирмы может быть наём специалиста с последующей «доводкой до кондиции» непосредственно на рабочем месте. Крупные фирмы для этих целей приглашают тренинг-менеджеров или отправляют сотрудника на стажировку за рубеж. 

Во всех остальных случаях фирме остается только перекупить подходящего сотрудника, предложив ему более интересные условия работы. При этом заинтересовать нужного человека можно не только материально. В большинстве кадровых агентств знают, что для соискателя часто определяющим становится расположение нового места работы (близость к дому) или атмосфера, царящая в коллективе (более дружественная, чем на прежнем месте работы).

Самостоятельный поиск.

Как работодатель, так и соискатель могут самостоятельно искать друг друга. Для такого поиска есть несколько способов.

Для розничной аптеки наиболее частым способом поиска сотрудников является помещение объявления непосредственно на двери аптеки. Плюсом такого поиска сотрудников для аптеки является то, что потенциальный работник может сразу пройти собеседование и устроиться на работу буквально за один день. Для потенциального сотрудника такая форма приглашения на работу удобна тем, что можно довольно быстро найти работу недалеко от дома, при этом выбрав наиболее подходящие для себя условия, поскольку объявления о приеме на работу есть практически на каждой аптеке.

Для аптеки, такой способ поиска сотрудников может иметь и негативные последствия, поскольку количество потенциальных сотрудников, могущих увидеть объявление крайне мало, соответственно и выбор может быть весьма ограниченным. А для небольших аптек крайне важно сразу принять на работу компетентного специалиста, поскольку в них нет времени, возможности, а часто и желания доводить до ума нового сотрудника. Ошибки нового неопытного сотрудника могут лишить аптеку в спальном районе и без того невысокой прибыли.

Для небольшой аптеки гораздо интереснее разместить информацию о поиске сотрудника в средствах массовой информации (например, газета «Работа для Вас») или на специальном сайте в Интернете. Наибольшее количество предложений для сотрудников фармацевтических специальностей и специалистов можно найти на сайтах: job.ru, mainjob.ru, rabota.ru, zarplata.ru.  Главное, что следует указать в объявлении – это возраст (практика показывает, что не стоит приглашать молоденьких девушек в коллектив, где все сотрудники старше 40 лет), прописка (если для вас это актуально), уровень зарплаты (не нужно его завышать — это не способствует успеху в поиске сотрудника, лучше всего посмотреть на аналогичные предложения и написать средний уровень зарплаты), график работы и местонахождение аптеки (по крайней мере район или ближайшую станцию метро). Последним, кстати, как показывает анализ объявлений, работодатели часто пренебрегают. А ведь именно этот критерий может существенно сократить поток предложений от потенциальных сотрудников и сделать выбор более осмысленным.

Плюсами такого поиска сотрудника для аптеки является то, что можно выбрать сотрудника среди множества соискателей. Минус — придется разговаривать с большим числом потенциальных работников большинство из которых вам могут не подойти. Собеседования могут отнять много времени, но так легче найти именно то, что вам нужно.

Более «продвинутые» работодатели ищут сотрудников через Интернет. В этом случае придется несколько раз размещать информацию о вакансии и читать много писем с резюме. Но это может занять меньше времени, чем общение непосредственно с каждым соискателем. С другой стороны — не всегда по резюме можно понять — подходит ли вам сотрудник или нет.

Для соискателей поиск работы через Интернет может оказаться более продуктивным. Разместив свое резюме на сайтах или разослав его работодателям можно рассчитывать на несколько звонков в течении дня. Не стоит хвататься на первое предложение. Может поступить более заманчивое. Всегда оставляйте себе некоторое время на тайм-аут. Впрочем это касается и работодателей. Но и тем и другим нужно помнить, что продолжительность такого тайм-аута должна быть непродолжительной: не более недели.

При прочих равных условиях поиск через Интернет более удобен — не нужно ждать, когда выйдет газета с объявлением, можно работать в режиме «он-лайн» моментально получая отклик как на резюме, так и на вакансию. С финансовой точки зрения Интернет-поиск не дороже (а часто дешевле) поиска через СМИ.

Несколько правил: 

Разместите вакансию в первую очередь там, где больше всего резюме необходимых вам специалистов. Соответственно и резюме нужно помещать там, где больше всего вакансий по выбранной специальности.

Пишите кратко: и работодателю и соискателю обычно нужен минимум информации. Слишком длинное описание вакансии или слишком пространное резюме могут привести к тому, что его не дочитают до конца. Но и не сокращайте резюме или описание вакансии до двух-трех предложений — такие объявления не воспринимаются как серьёзные.

Не помещайте вакансию (или резюме) на одном и том же сайте более 2-х раз в течении суток, даже если вам срочно нужен сотрудник. Представьте себя на месте человека, который пролистав три страницы Интернета увидел на них только одно-единственное предложение. Эффект от него может быть прямо противоположным.

Личные знакомства и рекомендации.

Это довольно традиционный для России метод поиска сотрудников. В ближайшей перспективе метод найма персонала по личным связям и рекомендациям для российских компаний останется по-прежнему привлекательным, особенно это характерно для средних и мелких по численности компаний. 

Но как показывает практика, работать со знакомыми всегда сложнее, чем с «посторонними». Кроме того среди них не всегда можно найти нужного человека. Так что со временем этот способ поиска сотрудников, возможно уйдет в прошлое.

Подведем итоги

Благополучное трудоустройство всех фармацевтов говорит о том, что потребность в них достаточно велика. А спрос, как известно, рождает предложение. К сожалению, приходится констатировать тот факт, что возможности для потенциальных  тружеников фармацевтической отрасли несколько ограничены. 

Однако, рост сети аптечных организаций не может быть бесконечным. И если учитывать все возрастающее число студентов, готовящихся стать фармацевтами, перенасыщение розничного звена фармрынка кадрами уже не кажется делом очень далекого будущего.

   Вероятно, в следующем десятилетии новые рабочие места в основном будут создаваться в сфере производства фармацевтических препаратов, поскольку намечается дальнейшее развитие отечественной фармацевтической промышленности.

Все это внушает оптимизм и организаторам фармацевтического образования, и учащейся молодежи, связавшей свою судьбу с этими профессиями.

