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Как допланироваться до Бриков??? 

Украина единая – и делимая только в Геомаркетинге… 



Управление в эпоху турбулентности 
•Использование 
новых 
стратегических 
подходов в 
ключевых 
службах и 
основных видах 
деятельности 

•Защита ключевых 
рынков 

•Последующий 
уверенный рост 
за счет более 
слабых, менее 
подготовленных 
конкурентов 

Вхождение 

•Наращивание 
собственной 
ресурсной базы 

•Привлечение 
стратегических 
партнеров для 
повышения 
вероятности 
успеха 

•Обеспечение и 
укрепление 
продуктов, 
дающего 
основную долю 
роста 

Противостояние 

•Поддержание 
заданных темпов 
стабильного и 
уверенного роста 

•Продуманное и 
взвешенное 
движение, 
нацеленное на 
рост на фоне 
слабой 
конкурентной 
среды 

Выход 



Комплексное решение 

Бизнес аналитика 

CRM 

База  
данных 

Авто-маршруты 

Продажи  
(Планировщик продаж) 

Таргетинг  
и сегментация 

Геомаркетинг 



Геомаркетинг - Стратегическое 
планирование 

База данных 

• Специалисты 

• ЛПУ, Торговые точки (Подчиненность, ОКПО, Геокординаты) 

• Товарооборот 

• Визитное давление,  Пациентопоток 

Геомаркетинг 

• Продажи 

• Территория 

CRM 

• оптимальное деление с учетом количества специалистов 

• оптимальное деление с учетом объема розничных продаж на создаваемой 
территории 

• оптимальное распределение базы  и корректная постановка персональных 
планов продаж 



Геомаркетинг VS «Бесконтрольность» 

Возможность полностью разделить 

территорию Украины между МП, 

дает возможность рассчитать 

объемы розничных продаж в зоне 

его персональной ответственности и 

использовать показатель Evolution 

Index в конкурентной среде на 

территории МП как один из 

основных KPI успешности 



Стратегическое планирование –  
в каждые руки! 



Опытные ТОП-ографы 

TOP-10  

40% используют Геомаркетинг 

20% используют CRM + Геомаркетинг  

TOP-20 

40% используют Геомарктинг 

15% используют CRM + Геомаркетинг  

TOP-30 

40% используют Геомарктинг 

20% используют CRM + Геомаркетинг  



Матрица продуктивности Усилия-Результат 

Результаты 

продаж 

Активность 

.  .  

Низкие 

Активность 

Определить основной 

тормозящий фактор Низкая  

Высокая 

Определить основной 

тормозящий фактор 
Низкая  

Высокие результаты - 

Высокая эффективность 

Высокая 

Высокие результаты  - Низкие 

количественные показатели 

Высокие результаты - Низкий 

охват цел. групп 

Высокие результаты  - Низкие 

качеств. показатели 

Низкие результаты - Высокая 

активность 

Низкие результаты Низкие колич. 

показатели 

Низкие результаты Низкий охват 

цел. групп 

Низкие результаты Низкие 

качеств. показатели 

Определить факторы 

УСПЕХА 

Высокие 



Управление эффективностью 

III Средние 
результаты 

продаж 

I Высокие 
результаты 

продаж 

IV Низкие 
результаты 

продаж 

II Средние 
результаты 

продаж 



Матрица эффективности VS 
«Отсутствие четких правил игры» 



Калькулятор продаж - Стратегическое 
планирование  

Факторы 

• Темпы прироста продаж своего SKU (упаковки / целевой MS%) 

• Коридор Темпов прироста продаж SKU 

• Тренд прироста продаж конкурентного сегмента 

• Сезонность продаж продукта и сегмента по территории 

• Ресурсы Компании (МП, База Данных, Конкуренты) 

Процесс 

• Распределение ролей согласно функции менеджеров 

• Промогрид по бизнес-юнитам/ направлениям на период 

• Настраиваемый Клиентом конкурентный сегмент для SKU 

• Динамическое деление Территорий – Геомаркетинг 

Результат 

• Каскадирование планов 

• Единые цели и стратегии 

• Стандартизация бизнес-процесса 

• Справедливость 

• Скорость 

• Вовлечение 



Анализ 
исходных 
данных 

Расчет и 
утверждение 

плана 

Постановка 
задачи 

Подтвержение Обратная связь Корректировка 

Калькулятор продаж - Стратегическое 
планирование  



Калькулятор продаж VS  
«Невыполнимый план» 



Координаты 
GPS 

Связь врач-
аптека 

Связь 
врач-врач 

История 
визитов ко 
врачам/в 

аптеки 

Товарооборот 
аптек 

Визитное 
давление по 

врачам/аптекам 

Market 
share 

Targeting 

Auto 
schedule 

Автоматическая маршрутизация 



Сеть влияния или просто KOL 
• Система назначений как привычка.  

• Врачи структурированы в своем управлении. 

• Изучение пирамиды влияния.  

• Структура сама себя поддерживает за счет 
связей. 



Спасибо за внимание! 
Мы открыты  

для сотрудничества и 
будем рады ответить на 

Ваши вопросы! 
 

 

Василий Васильев 

+ 38(044) 456-90-13 
 

 

 

 


