
«Сколько надо денег для полного счастья?»  
или 

 снова о грамотном персонале аптечных 
учреждений 

 
 Максим Мясников,   

коммерческий директор «АНФО» 



ШУРА, ВЫ ЖЕ ЗНАЕТЕ КАК Я ВАС УВАЖАЮ!   



То ли мы пилим? Золотые ли гири?  



Cколько всего МП «в полях» Украины? 



ОНИ ТАКИ ЗОЛОТЫЕ!  



ОРИЕНТАЦИЯ НА ЭФФЕКТИВНОСТЬ. 
Инструменты прямого маркетинга  

Дистанционные 
инструменты  



Ключевые финансовые показатели в работе 
МП в Украине (долл США) 



Дополнительный бюджет производителей на 
содержание  МП в 2016 году в связи с ожидаемым 

ростом  в 5.6% 

    

     (8 940 х 5,6%) х 19 208$ = 9,616 млн $ 

                               или 

 

       250  000  000 гривен в 2016 г 



Что значимо для лояльного покупателя? 



ВЫВОДЫ к 1-й части 
1. Наблюдаем  рост промоционной активности  фармкомпаний, в том числе  и 
через увеличение количества штата  МП. 

2. Передислокация усилий компаний с врачебной аудитории в аптечный сегмент. 

3. Медицинский представитель по-прежнему является очень дорогостоящим 
инструментом промоции препаратов компании. 

4. Динамика рынка свидетельствует, что  каждый 5-й визит является  успешным  и 
заканчивается  назначением врача или продажей в аптеке. Количество брендов 
промотируемых одной компанией в год, в среднем  насчитывает 5 
лекарственных  препаратов  или лекарственных форм. 

5. На качественную аптечную услугу влияет не только цена и ассортимент,  но  
грамотная  аргументированная рекомендация 



 
«Академия Непрерывного Фармацевтического 

Обучения» АНФО  
от компании «Агентство Медицинского 

Маркетинга»   

Выгоды от сотрудничества с Академией  для 
аптечных сетей  и фармпроизводителей 



Выгоды для аптечной сети от участия в 
системе обучения АНФО  

1. Профессиональный рост аптечного персонала. Формирование 
кадрового резерва аптечной компании. 

2. Вовлечение персонала в процесс непрерывного получения знаний. 

3. Прозрачная аттестация сотрудников на входе и выходе. 

4. Помощь руководителю в материальной и нематериальной мотивации 
персонала. Простота и удобство контроля. 

5.Новые компетенции персонала приводят к улучшению качества 
оказываемой фармацевтической услуги для клиентов. 

6. Незначительная стоимость обучения в расчете на одного сотрудника 
(аптеку) приводит к экономии маркетингового бюджета сети. 

 7. Улучшение стандартов  обслуживания  посетителей аптек. 



8. Увеличение количества посетителей и покупателей в аптеке.  

9. Возникновение «сарафанного радио», клиенты «идут на» 
профессионалов. Повышение конверсии покупок в аптеке.  

10.Увеличение товарооборота каждого обученного сотрудника, и как 
следствие увеличение товарооборота компании. 

11. Независимость тестирования и оценивания исключает деление 
коллектива в аптеке на «любимчиков» и отсутствие «эффекта толпы». 

12. Рост конкурентного преимущества аптеки на локальном рынке.  

13. Размещенный в торговом зале сертификат о прохождении обучения,  
улучшает впечатление клиентов об аптеке. 

 

 

Выгоды для аптечной сети от участия в 
системе обучения АНФО  



14. Увеличение капитализации сети для собственников. 

15. Выявление лентяев и «слабаков», которые всегда недовольны и тянут 
персонал вниз, выявление будущих наставников и коучей. 

16. При системном и непрерывном обучении текучка кадров не влияет на 
образовательный процесс. 

17. Обучается гораздо больше сотрудников,  чем предполагают 
традиционные программы повышения квалификации.  

18. Обучение не зависит от того, находится ли сотрудник  в отпуске или 
больничном – для конкретного сотрудника обучение можно повторить. 

19. Возможность корректировки программы обучения руководством 
аптечной сети, и дополнения программ обучения темами 
принципиальными для заказчика (стандартами, регламентами, спец. 
знаниями и т.д.). 

Выгоды для аптечной сети от участия в 
системе обучения АНФО  



20. Возможность перевода процесса обучения из статуса учебного урока 
(лекции) в статус увлекательной игры, включение коллектива в 
соревновательный процесс. 

21.Формирование у персонала привычки самообразовываться. Вместе с 
компетентностью появляется материальная выгода. 
22. Дистанционное обучение на платформе АНФО позволяет  войти в  
он-лайн систему обучения Академии мгновенно, с любого устройства,  
24 часа в сутки и наличии интернета. 

23. Возможность привлечения бюджетов производителей и получение 
дополнительного маркетингового бонуса для аптеки. 

24. Дополнительный повод для поддержания успешных коммуникаций  с 
менеджментом компаний-производителей. 

Выгоды для аптечной сети от участия в 
системе обучения АНФО  



Как же монетизировать (превратить в деньги) выгоды от 
участия в дистанционной системе обучения фармацевтов и 

провизоров АНФО? 

Формула продаж в аптеке, известная всем менеджерам 

 

             ТО = А х (Б х С) х Д х Е,   грн      где,  

 

     А – кол-во дней в месяце (не можем влиять), дн 

        Б – кол-во посетителей (влиять можем), чел  

           С –процент конвертации (влиять можем), %  

              Д – наполняемость чека (влиять можем), шт 

                   С – средняя стоимость позиции в чеке (влиять можем), грн 



Выгоды производителей от участия в системе 
обучения АНФО 

1. Увеличение продаж промотируемых продуктов. 

2. Увеличение узнаваемости бренда, дополнительная точка контакта и внимание к 
вашей компании. 

3. Контроль восприятия информации и оперативная обратная связь. 

4. Непосредственное участие в образовательном процессе в качестве презентаций,  
видео-лекций опинион-лидеров и т.д. 

5. Невысокая стоимость участия для общенационального/регионального 
маркетинговых бюджетов. 

6. Хороший повод для коммуникаций с сетью, согласованный ассортимент, выкладка, 
совместные  промоактивности. 

7. Увеличение своей доли в категории через дополнительное упоминание и введение 
в постоянный ассортимент. 

8. Увеличение стабильности спроса в аптеке при помощи фиксации торговой марки на 
подсознание среди персонала аптек. 



9. Экономия бюджета и времени собственного персонала на встречи, 
визиты и звонки. 

10. Формирование позитивного общественного мнения о компании и ее 
продуктах, и образе в целом в сознании конечного потребителя через 
грамотных специалистов в аптеке. 

11. Повышение конкурентоспособности на рынке и рост акций компании 
на международных рынках. 

12. Поддержание на лидерском уровне коммуникаций с менеджментом 
аптечных сетей, формирование имиджа обучающей компании. 

13. Возможность системного сотрудничества с фармкомпаниями. 

14. Уменьшение фактора «отвлечения сотрудников» для дорогих 
обучающих аудиторных сборов.  

Выгоды производителей от участия в системе 
обучения АНФО 



ВЫГОДЫ отдельного сотрудника аптеки  

 материальная (кто больше знает – тот больше продает); 

 очевидная возможность карьерного роста в компании, 
повышение своего профессионального статуса эксперта в 
коллективе; 

 повышение стоимости своей рабочей силы на рынке 
труда; 

 уважение со стороны посетителей аптек и 
дополнительное позитивное внимание со стороны 
руководства аптечной компании; 

 



  
          Дайте  своим сотрудникам  

                           ШАНС ! 
проявить себя в аптечной компании,                 
если, конечно, Вы управляете этим      

бизнесом 

Уж я так устрою, что он свои деньги мне сам 
принесёт, на блюдечке с голубой каёмкой. 

Дайте думающим производителям шанс 
быстро оповещать ваших первостольников и 
доносить преимущества своих препаратов!  



ВЫВОДЫ К 2-й части 

1. Участие аптечных сетей и производителей в системе дистанционного 
обучения АНФО ВЫГОДНО и для одних и для других. 

2. Полученные в процессе обучения знания и навыки, улучшают 
фармацевтическую помощь в конкретной аптеке для населения страны. 

3. Формирование позитивного общественного мнения о операторах 
рынка, инвестирующих в свой бизнес. 

4. Улучшение конкурентных позиций на рынке. 

5. Акцент на ассортимент и цены в аптеках перемещается и  фокусируется 
на   формирование грамотного   аптечного персонала, как основного 
драйвера фармацевтического рынка.  



Как грамотно провести переговоры  с производителем и 
убедить его в дополнительных инвестициях  в обучение 
персонала Вашей аптечной компании, используя расчет 

экономии бюджета на содержание 1-го МП?                 
(Практический кейс) 

• Исходные данные для расчета : 

• Кол-во аптек в аптечной сети: 40 

• Кол-во аптечных сотрудников: 160 ( 4 специалиста на аптеку) 

• Стоимость проведения 1-го урока в сети на 1-го сотрудника: 40 грн  

• Ср. кол-во визитов МП в рабочий день: 15 

• Ср. кол-во визитов МП в месяц: 300 

• Кол-во промотируемых продуктов за 1 визит: 2 

• Кол-во презентаций, предоставленных производителем для 2-х 
брендов для 2-х уроков в сети: 2 

• Продолжительность 2 уроков в сети: 30 дней 

 

 

 



Расчет экономического эффекта от экономии 
бюджета на содержание условного  МП при работе 

с вашей аптечной сетью 

• Сколько визитов должен сделать МП во все  аптеки исходной сети, 
чтобы охватить 100% персонала аптек и дать эффективно 
информацию об одном промотируемом бренде и напомнить о 
втором? 

• 40 х 4 х 2 = 320 визитов, и месячный бюджет содержания 1-го МП  

      19208$ / 12 мес. = 1600$ = 41,6 тыс. грн 

• Какой бюджет должна выделить сеть аптек на подключение 160 
специалистов к одному уроку? 

• 160 х 40 = 6,4 тыс. грн 

• К двум урокам: 6,4 х 2 = 12,8 тыс. грн или 80 грн/ чел. 

• ИТОГО: Экономия бюджета производителя на содержание 1-го 
условного МП составит:  41,6 – 12,8 = 28,8 тыс. грн   

 



Расчет экономического эффекта от экономии 
бюджета на содержание условного  МП при работе 

с вашей аптечной сетью 

               При этом мы условно считаем, что: 
 

1. Роста продаж не было  (что просто невозможно). 

2. Перед МП не стояла задача вывода на рынок нового препарата. 

3. Допуск МП был согласован заранее. 

4. Все визиты были на 100% успешными ( что просто не возможно),   
МП не стоял в очереди, не потел, его не просто увидели, а 
запомнили. Не слушали, а услышали! 

5. Товары производителя в нужных количествах и ассортименте были в 
аптеке. 



РИСКИ, связанные с участием производителя  
в обучении персонала в системе АНФО 

      Что может  потребовать производитель от участия своим бюджетом 
в системе дистанционного обучения АНФО для Вашей аптеки? 

• наличия информации во всех 6 темах урока, чем перегрузит 
восприятие и отношение персонала к брендам компании; 

• дополнительных преференций в сети для своих брендов; 

• снизить цену на обучение одного сотрудника; 

• долго рассматривать и дополнять темы уроков информацией; 

• пытаться пересмотреть маркетинговые договоренности; 

• ссылаться на внесение изменений в годовой бюджет компании. 

          

             НА ЭТО МОЖЕТ УЙТИ ВРЕМЕНИ ОТ 2-х ДО 6-и МЕСЯЦЕВ 



 

     А ОНО ВАМ НУЖНО ? 



Что предлагает команда Академии 
АНФО? 

• 1. Не тратить бесценное время на поиск производителя для выделения 
бюджета для вашей сети в то время, когда конкуренты уже обучаются. 
Лояльные к Вашей сети производители и успешные компании придут сами. 

• 2. Заказать  сегодня 2 бесплатных  урока (10-12 тем) из списка тем, которые 
находятся в системе (свыше 250). 

• 3. Провести после каждого бесплатного урока тестирование и оценить 
результаты. 

• 4. Принять завтра правильное решение о системном обучении персонала 
аптек  и заказать обучение на ближайшие 6-8 месяцев (10 уроков). 

• 5.  И уже очень скоро ощутить экономический 
эффект от инвестиций в собственный персонал! 



ПАРТНЕРЫ дистанционной АКАДЕМИИ АНФО 

      АПТЕЧНЫЕ СЕТИ 

 Титан - Харьков 
 ТВА-групп - Киев 
 Аптекарь - Киев 
 Первая  городская аптека  - Хмельницкий 
 СтоМед - Киев 
 Медпрепараты - Херсон 
 КиевФарм - Киев 
 И.К. Вел (Рецептика) - Днепр 
 Первоцвет - Житомир 
 Лики Украины - Чернигов 
 Подорожник - Львов 
 Анкор - Одесса 
 Аптека гормональных препаратов - Киев 
 Здорова Родина - Ивано-Франковск 
 Ровно Фармация - Ровно 
 Прана-Фарм - Харьков 
 Медоборы - Каменец-Подольский 
 Провизор - Полтава 

 

        ПРОИЗВОДИТЕЛИ 

 Stada 
 Takeda (бел)Bayer 
 Boehringer Ingelheim 
 Teva  
 Kusum 
 Mili 
 Bionorica 
 Dr. Reddys 
 Johnson & Johnson 
 KRKA 
 Биофарма 
 Лектравы 
 Про-Фарма 



  

Стив Джобс как-то сказал:  

 

 

 

«Клиент обычно не знает, чего хочет,  

пока ты сам ему это не покажешь». 



   

 

          СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 

www.pharmatest.org   

http://www.pharmatest.org/

