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Вход в аптеку не равен продажам в ней 

IN ≠ OUT 



Синергия КАМ и МП. Конфликт интересов 

КАМ МП 

МП не оценивают по показателю 
продаж аптеки, где есть его 
реальное влияние 

KPI KAM - вход в аптеку IN ✔ 

KPI МП - вход в аптеку IN × 
 

OUT 

IN 



Критерии оценки эффективности работы МП 

KPI 1 - вход в аптеку IN 

KPI 2 - выход из аптеки OUT 

KPI 3 - показатели на 
конкурентном рынке  

KPI 4 - оценка знаний 
и навыков 



Реальное влияние МП на продажи 



Реальное влияние МП на продажи внутри 
своей территории 

60% 

40% 

Продажи на территории МП 

Реальное влияние МП на 
продажи 

МП не влияет на 
продажи 



Оценка эффективности работы МП 
 

Оценка 
эффективности 

работы МП 

Вторичные 
продажи 

дистрибьюторов 
в аптеки - IN 

Отчеты сетей в КАМ 
проекте: закупка, 

продажа и остатки в 
аптеках сетей – IN, 

OUT, STOCK 

Визитная 
активность МП 

из CRM системы 



Исходные показатели по территории МП с 
«реальным влиянием» 

KPI 1 закупка аптек IN: 

    ✔ выполнение плана продаж % 

    ✔ рост продаж %  

    ✔ денежный потенциал территории 

    ✔ IE по сравнению с другими территориями 

    ✔ категория аптек на территории по входу 

 

 

KPI 2 продажи аптечных сетей OUT: 

    ✔ выполнение плана продаж % 

    ✔ рост продаж %  

    ✔ денежный потенциал территории 
    ✔ IE по сравнению с другими территориями 

    ✔ категория аптек на территории по входу и 

продажам 



Синергия КАМ и МП. Замкнутая петля 

OUT 

IN 

STOCK 

КАМ 

МП 

Синергия 



Благодарю за внимание!  


