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Правильная организация работы с заменой и сопутствующими 
товарами в аптеке позволяет существенно повысить продажи.  
И на этом пути помогут «умные» средства автоматизации,  

причем не только первостольнику, но и топ-менеджеру. 
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НАШ КОНСУЛЬТАНТ ОПТИМАЛЬНОЕ SAAS-РЕШЕНИЕ
Существующие аптечные программы использу-
ют практически идентичный принцип построе-
ния систематизации лекарственных средств. 
Поэтому выбор такой помощницы следует 
делать, исходя из удобства и эффективности ее 
применения. И здесь пальма первенства принад-
лежит SaaS-решениям. Какие же функции они 
позволяют осуществлять с «ускорением»?

SaaS (англ. software as a 
service – программное обе-
спечение как услуга) – одна 
из форм облачных решений, 
модель обслуживания, при 
которой пользователю пред-
лагается готовое прикладное 
программное обеспечение, 
полностью контролируемое 
провайдером: он управляет 
приложением, предоставляя 
заказчикам доступ к функци-
ям с клиентских устройств, как 
правило, через мобильное 
приложение или веб-браузер.
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категория может иметь различную ширину в раз-
ных ассортиментных матрицах, что позволяет 
компоновать их варианты непосредственно в 
аптеках. Так, вы можете использовать для одной 
категории полную матрицу, а для другой — малую 
или комбинировать их. Наравне с удобством для 
первостольника облачное решение ABM Retail 
позволяет коммерческому директору эффектив-
но управлять ассортиментом аптеки и всей сети. 

Помимо этого, в ABM Retail легко создавать и 
контролировать ценовые диапазоны для катего-
рий, а также строить различные варианты отче-
тов по проверке и управлению ассортиментом 
(см. иллюстрацию №2).

АПТЕЧНЫЕ АЛЬФА И ОМЕГА
Рассмотрим, как это работает на практике. 
Обычно посетитель приходит в аптеку с каким-
то простым симптомом (боль в горле, насморк и 
др.) или с запросом конкретного препарата.  
В первом случае на помощь первостольнику 
 придут подсказки, систематизированные 
 именно по таким параметрам: «Боль в горле», 
«Насморк» и т. п. При выборе нужного ле карства 
ему открывается список препаратов-аналогов, 
предназначенных для устранения данного 
 симптома. Причем желательно, чтобы это были 
средства максимально безопасные и широкого 
спектра действия.

№1
Отчет о ключевых 
показателях сети за 
период

 Выбор приоритетных препаратов в кон-
кретном запросе. 

 Анализ и оптимизация запасов, позволяю-
щие высвобождать замороженные средства. 

 Борьба с дефектурой и бесперебойное 
поступление востребованных препаратов.
Кроме того, у программы есть ряд практи-

ческих преимуществ. 
 Большинство представленных на рынке 

продуктов такого класса достаточно сложны 
и функциональны. Обычно за их поддержку и 
развитие отвечает вендор, поэтому самая 
эффективная схема — облачная, так как она 
позволяет пользователю не тратить ресурсы 
на постоянное развитие и поддержание 
 функционала, используя уже созданную 
инфраструктуру.

 Одно из главных преимуществ облачных 
SaaS-решений — это возможность взять их в 
аренду, плата за которую существенно меньше 
цены полнофункциональной программы с 
теми же возможностями.

 Внедрение продукта такого класса требует 
не одних лишь технических знаний, нужна 
именно экспертиза в этой отрасли и профес-
сиональные консультанты, имеющие опыт 
выполнения нескольких десятков подобных 
проектов.

 Вся база данных хранится в зашифрован-
ном виде на серверах, расположенных в дата-
центрах Евросоюза. Помимо надежности, 
программа дает возможность online-работы в 
браузере или доступа к аналитике в реальном 
режиме времени с мобильного телефона 
(присылает по запросу скриншот, иллюстра-
ция №1).

 Поскольку решение облачное, то с каждым 
днем продукт совершенствуется и в нем появ-
ляется все больше новых полезных опций.

КОНКУРЕНТНОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО
Облачное решение ABM Retail, например, обла-
дает не только более мощным функционалом в 
подборе аналогов препаратов, но и более ловко 
управляет ассортиментом — эти преимущества 
достаточно редко сочетаются в подобных систе-
мах. В нем просто создавать и наполнять много-
уровневый справочник категорий. При этом 
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Во втором случае возможны варианты: либо 
лекарство есть и первостольник его без проблем 
отпускает, либо средства нет в наличии. Чтобы 
предоставить качественную замену, список ана-
логов, который увидит фармацевт, должен быть 
в первую очередь систематизирован по действу-
ющему веществу. 

Если полного аналога по активному 
ве ществу в наличии не оказалось, придется 
задействовать программу выбора по симпто-
мам, которые устраняет нужный пациенту пре-
парат. Неминуемо возникнет и вопрос цены. 
Таким образом провизор должен иметь воз-
можность отсортировать список альтернатив-
ных вариантов по ценовой категории, произ-
водителю или по действующему веществу  
(см. иллюстрацию №3). 

СОПУТСТВУЮЩИЙ ЭТИКЕТ
Когда основной препарат выбран, следует 
предложить посетителю правильные (!) допол-
нительные продукты. И здесь на помощь при-
ходят автоматизированные подсказки при 
добавлении основного товара в чек. Для этого, 
исходя из потребностей, формируются набо-
ры сопутствующих SKU. Часть из них может 
быть близка или пересекаться с группами ана-
логов. Но в большинстве случаев принцип их 
формирования все же другой, поскольку в дан-
ном контексте они выполняют функции допол-
нения к основной покупке. Схема работы 
выглядит следующим образом: если клиент 

приобретает антибиотик в ампулах, перво-
стольник должен увидеть несколько наборов 
сопутствующих товаров, среди которых шпри-
цы, вода для инъекций, пробиотики, антисеп-
тики, вата и т. д. Предложив все возможные 
варианты, фармацевт вместе с посетителем 
определяется с конкретным препаратом из 
кейса и добавляет его в чек. Например, если 
покупатель просит «Доларен®», ему можно 
посоветовать что-то из набора «Местное обез-
боливание», содержащего «Фастум® гель», а 
при запросе капель от насморка обратиться к 
кейсу «Средства для очищения слизистой 
носа», в который входит «Риназал®» (см. ил -
люстрацию №4).

 
ОДНА ЗА ВСЕХ,  

ВСЕ ЗА ОДНУ
Работа с аналогами и сопутствующими товарами 
начинается с добавления новой карточки номен-
клатуры в базу. К этому моменту необходимо 
иметь следующую информацию: 

 аналогом какого препарата является дан-
ное лекарственное средство; 

 в дополнение к каким препаратам оно 
может выступить как сопутствующий товар; 

 какие другие препараты могут быть тако-
выми по отношению к нему.
Кроме того, надо следить за наличием 

лекарственных средств из каждой группы или 
набора в ассортименте аптеки, а также контро-
лировать их ширину. 

№2
Пример формы  
управления 
ассортиментом
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ПОМОЩЬ ДРУГА
Когда предложения первостольника не удов-
летворяют покупателя, важно иметь возмож-
ность проверить наличие конкретного препа-
рата в других аптеках сети. И здесь на помощь 
приходят облачные технологии, обеспечиваю-
щие каждому фармучреждению полную инфор-
мацию об остатках у коллег в online-режиме, а 
провизору — возможность предоставить клиен-
ту услугу по быстрой доставке лекарства из дру-
гой аптеки. При этом заявка на такое переме-
щение оформляется прямо в программе и 
через облако передается в точку, где есть этот 
препарат (см. иллюстрацию №5).

№3
Пример 
систематизации 
аналогов по 
различным  
критериям

Пример списка 
наборов 
сопутствующих 
товаров
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