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только позиции, за которые платят 
фармпроизводители. Для большинства 
сетей такой подход является ошибоч-
ным, так как в погоне за бэк-маржой 
можно потерять фронт-маржу. Важно 
обязательно учитывать их суммарное 
значение. Однако есть исключение — 
сети, которые работают с минимальной 
или даже отрицательной наценкой. В 
этом случае можно учитывать только 
бэк-маржу. Следует, правда, помнить, 
что это постепенно приводит к поте-
ре самостоятельности и ставит сеть 
в нестабильную ситуацию, а также в 
зависимость от третьей стороны. 

Вопросы для оценки эффектив-
ности процедуры:

Какие позиции попадают в обя-
зательный для рекомендации пере-
чень?

1. Обладающие наибольшей сум-
марной прибылью (бэк- + фронт-
маржа).

2. Обладающие большей прибылью 
с упаковки.

3. Позиции, «проплаченные» фарм-
производителем.

4. В аптечной сети не управляют 
рекомендацией либо приоритетность 
товара определяется ценой/товаро-
оборотом/оборачиваемостью и т.п.

Наличие/отсутствие 
планов и антипланов 
продаж
Важной предпосылкой для контро-

ля рекомендации в аптеках является 
выставление плана продаж. Наиболее 

эффективно выставлять план продаж 
на фармацевта. В некоторых аптечных 
сетях можно встретить антипланы по 
продажам невыгодных аптеке пре-
паратов — тоже достаточно сильная 
технология, если правильно рассчи-
тан план и обеспечен достаточный 
контроль. 

Вопросы для оценки эффектив-
ности процедуры:

Наличие планов и антипланов 
продаж.

1. План продаж рассчитан на фар-
мацевта (определяется в офисе).

2. План продаж рассчитывают 
поаптечно.

3. Есть антиплан продаж (опреде-
ляется в офисе) на фармацевта.

4. Антиплан рассчитывают поап-
течно.

Поддержка  
программного  
обеспечения
Блок поддержки управления про-

даж можно разделить на два типа:
• блок помощи в подборе препара-

та. В идеале он направляет фармацев-
та на рекомендацию наиболее выгод-
ного для сети препарата и позволяет 
эффективно заменять невыгодные 
позиции (блок «Замени»);

• блок допродажи работает на фор-
мирование терапевтической цепочки.

Во многих программных продуктах 
реализованы комплексы оптимальной 
рекомендации и/или допродаж. Но 
выглядят и настроены они таким обра-

зом, что практически не работают. На 
наш субъективный взгляд, это связано 
с двумя ключевыми факторами:

• необходимостью централизован-
ной настройки этого блока (опреде-
ления перечня товаров);

• безобразным дизайном. 
Дизайн — это то, что постоянно видит 

пользователь и где он работает. Если ему 
будет что-то неудобно или ему будет 
что-то не нравиться, или будет что-то 
непонятно, это значит, что программа 
плохая. Некрасивый интерфейс снижает 
эффективность работы сотрудника. А вам 
бы понравилась работать за неопрятным 
рабочим столом?

А теперь посмотрите на этот страш-
ный интерфейс родом из 2000-х, серые 
квадратные окошки с маленькими 
кнопками и нечитаемыми иконками, 
один вид которых может убить моти-
вацию любого сотрудника.  

Подробно вопросы оптимизации 
программного обеспечения описаны 
в соответствующих статьях5,6.   

Вопросы для оценки эффектив-
ности процедуры:

Поддержка управления продажа-
ми программным обеспечением.

1. Есть красивый, работающий, сти-
мулирующий продажи блок терапев-
тических цепочек.

2. Есть слабо функционирующий и/
или неудобный блок терапевтических 
цепочек.

3. Есть блок предложения замены 
товара в рамках потребительской 
группы;

4. Есть блок визуализации выполне-
ния плана по рекомендациям товаров.

5. Блоки поддержки и управления 
продажами в ПО отсутствуют.

В следующих статьях будут рас-
смотрены вопросы анализа эффек-
тивности контроля рекомендации, 
стандарта обслуживания покупате-
лей, аптечной техники продаж. 
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