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Посредством сбора территории Рэпа  

из почтовых индексов города  

или районов области 

Оценка равновесности созданных 

территорий по косвенным признакам 

Последующий расчет объемов продаж в 

системе Фармэксплорер 



 Пользователь создает 

территорию руками в 

локальной БД 

 Оценка правильности 

построения - субъективна 

 Расчет территории – 

отсрочен во времени 

 Трудоемкий процесс 

 Слабая автоматизация 

 

 

 

 

 

 

 

 Формировать территории 

автоматически на основании 

внешних данных и промо-

грида 

 Уйти от индексов, перейти к 

объединениям вокруг точки 

приложения усилий 

 Жестко интегрироваться с CRM  

 Вынести на облачные 

технологии 

 

 

Сейчас Нужно 



 

Задача:  

  Оптимально распределить 40 РЭПов по 

территории Украины для промоции препарата 

АТС группы «C10A» Гиполипидемические 

препараты, монокомпонентные. 

   



 Определяем целевую аудиторию 

специалистов назначающих 

препараты группы С10A из 

мониторинга назначений RxTest: 



 Получаем 

генеральную 

совокупность 

Терапевтов и 

Кардиологов в 

распределении по 

территории из БД 

“Axioma”: 



 Оцениваем объемы 

продаж конкурентной 

группы в распределении 

по областям из 

исследования 

«Фармэксплорер»: 



 Пытаемся распределить 

40 рэпов 

пропорционально 

целевой аудитории и 

объемам продаж 

конкурентной группы по 

областям 

Уже на этом 

этапе возникает 

дилема между 

покрытием ЦА и 

объемами 

продаж 
? 



 Распределить 5 Рэпов по 

Киеву чтобы их 

территории были 

компактны, 

равнопотенциальны, с 

достаточной для 

покрытия ЦА 

Это уже 

многокритериальная 

задача 

географического 

распределения 

территории  
! 



Терапевты 

Кардиологи 

Продажи группы 

Аптеки 

Локация РЭПов 

Баланс 

территорий 



 Экономическое обоснование распределения 

Рэпов по территории 

 Возможность оптимально перераспределить 

территории при изменении количества Рэпов 

при минимальных трудозатратах 

 Быстрое перераспределение территорий при 

образовавшихся вакансиях 

 Жесткая привязка к CRM решениям 





Фенспирид Rx Мелоксикам Rx Мельдоний Rx 



Корреляция между визитной  

активностью и продажами  

вблизи места назначения  

фиксируется для Rx продуктов 

Корреляция хорошо проявляется на 

относительно крупных бриках 

Необходимо более глубокий подход в 

определении «визит к врачу по бреду» 



 Неизбежная наладка  

автоматических коннекторов  

с регулярной обработкой данных 

 

  Поддержка синхронизации  

справочников 

 

 Обеспечение краткой понятной отчетности 

 

 

CRM 
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