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Abstract. The article considers the peculiarity of the use of digital tools in the branch 

market of the service sector, adapted to the tasks of subjects of market relations. The solutions 

of using services and mobile applications as tools of cooperation and network interaction 

between subjects of the market of goods and services of the pharmaceutical industry are 

described.  

The authors conclude that digital technologies and online activity in society have 

changed the behavior of market participants, which has led to the emergence of new 

challenges to economic agents of market relations. Modern tools for managing market 

relations with the development of the Internet have predetermined the evolution of the 

transition to digitalization of business in an effort to develop new sales channels and 

communications with end consumers, improving the value proposition based on the study of 

consumer experience, in order to make the service of choosing and buying medicines more 

convenient. 

The substantiation of the relevance of considering the optimization of business 

processes using mobile applications in the context of cooperative network interactions is 

given. The current model of the partner development strategy with signs of cooperative 

network interaction (CWS) is presented on the example of the largest pharmaceutical 

distributors in Russia. It is shown that active market participants in the conditions of 

cooperative network interaction (CWS) consciously coordinate their actions with the ability to 

use individual advantages and neutralize the weaknesses of each participant. The development 

and implementation of mobile applications and services for managing a variety of business 

processes leads to the formation of new business models that demonstrate their effectiveness 

in practice. It is shown that the integrated use of mobile applications as a tool for forming 

interactions between market participants brings economic benefits for all their types: 

manufacturers, distributors, logisticians, retail, etc., giving additional advantages and 

convenience of using the service to the final beneficiary − the average consumer. 
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Аннотация. Рассмотрена особенность применения цифрового инструментария 

на отраслевом рынке сферы услуг, адаптированного под задачи субъектов рыночных 

отношений. Описаны решения использования сервисов и мобильных приложений в 

качестве инструментов кооперационно-сетевых взаимодействий между субъектами 

рынка товаров и услуг фармацевтической отрасли.  

Авторы приходят к выводу, что цифровые технологии и онлайн-активность в 

обществе изменили поведение участников рынка, а это привело к появлению новых 

вызовов экономическим агентам рыночных отношений. Современный инструментарий 

рыночных отношений предопределил эволюцию перехода к цифровизации бизнеса в 

стремлении формировать новые каналы сбыта и коммуникаций с конечными 

потребителями, совершенствуя ценностное предложение на основе изучения 

потребительского опыта.  

Дано обоснование актуальности оптимизации бизнес-процессов с 

использованием мобильных приложений в условиях кооперационно-сетевых 

взаимодействий. Представлена действующая модель партнерской стратегии развития, 

имеющая признаки кооперационно-сетевого взаимодействия (КСВ), на примере 

крупнейших фармдистрибьюторов России. Показано, что активные субъекты рынка в 

условиях КСВ осознанно координируют свои действия с возможностью использовать 

индивидуальные преимущества и нивелировать слабые стороны каждого участника. 

Разработка и внедрение мобильных приложений и сервисов для управления 

множеством бизнес-процессов ведет к формированию новых бизнес-моделей, 

проявляющих свою эффективность на практике. Показано, что комплексное 

использование мобильных приложений как инструмента формирования 

взаимодействий участников рынка несет экономическую выгоду для всех их типов: 

производителей, дистрибьюторов, логистов, розницы и др., формируя дополнительные 

преимущества и удобство пользования услугой конечному бенефициару − рядовому 

потребителю.   

Ключевые слова: мобильные приложения, фармацевтический рынок,  

кооперационно-сетевое взаимодействие, цифровизация бизнес-процессов, 

омниканальность, цифровой маркетинг.  
 

Цитирование: Колесник, В. В. Инструменты формирования бизнес-

моделей в условиях кооперационно-сетевых взаимодействий на рынках 

услуг / В. В. Колесник, Е. В. Щербенко, Н. Н. Терещенко // Торговля, 

сервис, индустрия питания. – 2024. – № 4(1). – С. 44–58. – EDN: JZXYKC  
 

Введение. По экспертному мнению ряда исследователей для полноценной 

деятельности субъекта важен не сам факт обладания ресурсом, а наличие информации 

о нем с возможностью использовать данные в системе планирования и управления 

развитием бизнеса. Базовый инструментарий цифровой экономики в различных 

отраслях не только оказывает влияние на их развитие, но и формирует тенденции в 

социальном взаимодействии к более широкому использованию мобильных устройств и 

различных сервисов, связанных с ними, как наиболее быстрому и эффективному 
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способу кооперации и координации между агентами экономических отношений для 

решения совместных задач.     

Отдельного анализа заслуживает изучение эффективности межсубъектного 

взаимодействия с целью улучшения экономических показателей за счет объединения 

ресурсов. Использование мобильных приложений и цифрового инструментария в 

системе отраслевых рыночных отношений рассматривается как новый тип 

хозяйствования в сфере производства, обмена и потребления. 

Статья обобщает результаты исследования, целью которого было изучение 

эффективности применения цифрового инструментария для формирования бизнес-

моделей в условиях кооперационно-сетевого взаимодействия   на рынке услуг (на 

примере субъектов фармацевтического рынка).  

Материалы и методы. В работе использованы материалы российских и 

зарубежных авторов: теория, статистические и эмпирические данные, аргументы и 

выводы. Проведен системный анализ с применением методов теоретических 

исследований, обобщения и группировки.    

Результаты исследования и их обсуждение. Научно-технический прогресс 

начала XXI века наметил тенденции смены алгоритмов, инструментов и методов 

ведения не только бизнеса, но и самих подходов к его организации. За относительно 

короткий промежуток времени произошла стремительная эволюция от аналогового 

способа управления до полной оцифровки процессов. На сегодня автоматизированные 

системы управления бизнесом шагнули вперед настолько, что ставят многих 

руководителей перед серьезным выбором. Проще говоря, быть конкурентоспособным 

стало немыслимо без применения современного цифрового инструментария.  

Программа «Цифровая экономика Российской Федерации» предусматривает 

более широкое использование программного обеспечения на всех уровнях управления. 

В государственных структурах ее доля должна составить не менее 70%. Утечка 

информации является одной из главных причин перехода на собственное программное 

обеспечение [1].  

Высокая конкурентоспособность российского программного обеспечения перед 

аналогичными зарубежными софтами позволяет закрывать потребности бизнеса с 

точки зрения моделирования и управления процессами, их структурирования в системе 

единых правил и стандартов [2].   

Широкое использование гаджетов, девайсов и различных мобильных устройств 

в интернет-пространстве проникло во все сферы жизни, включая делопроизводство, где 

автоматизация управления бизнес-процессами становится необходимой нормой. 

Мобильная связь также расширяет свое присутствие в интернете, что дало возможность 

оптимизировать множество мобильных приложений и адаптировать их к повседневной 

жизни. Программа, установленная на телефон, интерактивно поддерживает связь с 

клиентами, партнерами, позволяет вести активную рекламную политику в цифровом 

пространстве, управлять планами и процессами. Большим удобством для пользователя 

стало то, что веб-приложения адаптируются под любое устройство и открываются 

любым современным мобильным браузером. Таким образом, любая информация с 

помощью интернета находится в постоянном доступе.   

Среди пользователей распространены три основные типа приложений: 1 – 

нативные, которые разработаны под конкретные платформы IOS или Android и 

соответствуют требования юзабилити (удобство пользователя), 2 – веб-приложения с 

использованием стандартных технологий: HTML5, JavaScript, работающих по 

принципу «написано однажды – работает везде». 3 – гибридные приложения, то есть 

сочетание нативного приложения с веб-приложением в комбинации выбора наиболее 

нужных элементов.    
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Решающим фактором для субъектов предпринимательства служит безопасность 

хранения данных. Выбор мобильной технологии всегда будет на стороне 

индивидуальных предпочтений пользователя, а также тех, кто думает о развитии 

бизнеса и продаж на основе собственных задумок [3, 4]. 

По данным портала Hootsuite среднестатистический пользователь в России 

проводит в интернете с использованием мобильных приложений в среднем 3 часа 14 

минут [5]. По официальной статистике ООН на 2023 год число пользователей 

интернета – 5,19 млрд человек, или 64,5% населения Земли. По версии Digital 2023 July 

Global Statshot Report (из анализа категорий пользователей девайсов) смартфон 

занимает ключевые позиции (96,8% пользователей от 16 до 64 лет), десктопы и 

ноутбуки – 57,7%. По статистке на июнь 2023 года 96,9% людей владеет каким-нибудь 

девайсом, доля мобильного трафика 55,50%, десктопного – 41,92% [6]. Мессенджеры 

как мобильные приложения среди пользователей наиболее распространены, их 

растущая популярность обусловлена удобством замещения мобильной связи с 

возможностью передачи файлов и создания групп для общения.  

В 2022 году объем мирового рынка мобильных приложений приблизился к 420 

млрд дол. и имеет ежегодную тенденцию роста в 8,83% [7]. Российский же сегмент 

составляет около одного миллиарда долларов и характеризуется одним из самых 

высоких темпов роста.  
Результаты мультигруппового анализа показывают, что на вовлеченность в 

социальные сети категорий молодых людей и людей среднего возраста влияет эффект 

взаимодействия привлекательности и достоверности контента и принятие продакт-

плейсмента через мобильные приложения [8]. Для большинства участников рынка МП 

становятся основным каналом доступа к информации. 

Тройка мировых лидеров популярных приложений выглядит так:   1 – WhatsApp 

занимает 1-е место в 63 странах и сохраняет его с 2022 года; 2 – Facebook, имея 1-е 

место в 16 странах, стабильно остается на втором месте, как и в 2022 году; 3 – Telegram 

удерживает 1-е место в 10  странах и сохраняет в рейтинге третье место. Другие 

популярные приложения расположились в порядке распространения в своих 

географических локациях: Viber имеет сильное присутствие в Европе, занимая первое 

место в 4 странах, включая Беларусь, Болгарию, Грецию и Сербию; Line сохраняет 

популярность в Азии с самыми высокими показателями в Японии и Таиланде; К 

приложениям, ориентированным на использование только в одной стране относят 

KakaoTalk (Южная Корея), Zalo (Вьетнам) и WeChat (Китай). На рис. 1 показаны самые 

популярные приложения для обмена сообщениями в разбивке по странам. 

Наряду с этим у мессенджеров есть свои минусы: слабая защищенность 

информации и низкая безопасность передачи файлов и сообщений. Субъектам 

рыночных отношений для комплексного подхода в оцифровке и координации бизнес-

процессов необходим более широкий набор инструментов, и не только в области 

мобильных сервисов, но и организационных решений.  

Следует учесть, что эффективная модель управления любой компанией с 

применением как мобильных приложений, так и различных сервисов моделирования и 

регулирования бизнес-процессами нуждается в последовательной политике ее 

внедрения. Это и подготовка штата, начиная с понимания общей стратегии и 

определения ролей, мыслительная карта с выстраиванием последовательности 

операций, определение исполнителей и ответственных лиц, учет данных для 

исполнения операций, оценка процедур и анализ эффективности совершенных бизнес-

процессов. Как показала практика, не все готовы менять свои привычки и учиться 

новому, и этот, казалось бы, небольшой нюанс тормозит переход на оцифрованную 

модель бизнеса во многих компаниях. Даже на финальном этапе внедрения 

https://www.similarweb.com/app/google-play/com.whatsapp/statistics/
https://www.similarweb.com/app/google-play/com.facebook.orca/statistics/
https://www.similarweb.com/app/google-play/org.telegram.messenger/statistics/
https://www.similarweb.com/apps/trends/google/app-index/us/communication/top-free/
https://www.similarweb.com/app/google-play/com.viber.voip/statistics
https://www.similarweb.com/app/google-play/jp.naver.line.android/statistics/
https://www.similarweb.com/app/google-play/com.kakao.talk/statistics/
https://www.similarweb.com/app/google-play/com.zing.zalo/statistics/
https://www.similarweb.com/app/google-play/com.tencent.mm/statistics/
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оцифрованной бизнес-модели необходимым шагом является обучение всего персонала 

инструментам, правилам и навыкам использования устройств. 

 

 
 

Рисунок 1. Топ популярных приложений в мире для обмена данными за 2023 год [9] 

Figure 1. The world's top popular data sharing apps for 2023 [9] 

 

Рассматривая процесс цифровизации бизнесов с помощью МП, следует отметить, 

что внедрение МП повлияло на структуру отношений в различных рыночных сегментах 

и не обошло стороной активный рынок фармации, влияя на поведение его участников. 

Форма сетевых взаимодействий в этом рыночном сегменте набирает популярность. 

  Наряду с изменением рыночных подходов со стороны лидеров мировой 

фармацевтической отрасли бизнес-модели российских фармацевтических компаний 

также в последние годы подвержены сильнейшей трансформации [10, 11]. Ключевыми 

элементами бизнес-моделей субъектов рынка фармацевтики, характеризующих основные 

показатели их деятельности, являются: портфель выпускаемой продукции, 

перспективные разработки и технологии, ключевые ресурсы, целевые рынки и каналы 

сбыта, партнеры, структура издержек, потоки поступления доходов и т. д. 

Многосубъектность российского рынка фармацевтики указывает на то, что на 

современном этапе его развития все более актуальным становится принятие единого 

согласованного цифрового формата управления процессами между участниками 

рыночных отношений.  

По опубликованным данным Национального научного фонда США инвестиции в 

разработку лекарств на сумму 30-35 млрд дол. США на порядок уступают расходам на 

пиар для развития каналов сбыта и коммуникаций с потребителями. Формирование 

имиджа в среде потребителя и поиск новых каналов сбыта в условиях жесткой 

конкуренции требуют существенных вложений. По данным канадских исследователей 

американские компании тратят денег на продвижение лекарств больше, чем на их 

разработку (около 50-55 млрд дол. США ежегодно) [12].  

Современные инструменты цифрового маркетинга, используемые субъектами 

фармацевтического ретейла для продвижения бизнеса, направлены на увеличение 

онлайн-продаж и развитие лояльности к бренду компании. Для субъектов рынка 

фармацевтики с апреля 2020 года Федеральный закон № 61 предоставил возможность 
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дистанционной продажи безрецептурных лекарств [13]. По данным аналитического 

обзора ДСМ-групп, несмотря на снижение в 2023 году общего объема онлайн-продаж 

лекарственных средств в России, на этот активный рынок заходит все больше 

инвесторов и новых игроков, в то время как действующие повышают свою 

эффективность, что предопределяет условия для роста онлайн-продаж в долгосрочной 

перспективе. Период после пандемии COVID-19 увеличил динамику роста продаж 

лекарств через интернет, что наглядно видно на рис. 2. 

 

 
 

Рисунок 2. Онлайн-продажи лекарственных препаратов в России [14] 

Figure 2. Online sales of medicines in Russia [14] 

 

Современный потребитель ориентирован не только на стоимость препаратов и 

удобное получение информации, но и на репутацию бренда и дополнительные бонусы 

(например, доставку товара на дом, кэшбэк, удобство использования канала покупки).  

Для расширения аудитории онлайн-покупателей применяют самые современные 

инструменты цифрового маркетинга. 

По данным исследований почти 80% потребителей склоняются к приобретению 

лекарств через интернет (рис. 3). 

 

 
 

Рисунок 3. Готовность потребителя приобретать лекарственные средства  

через интернет [15] 

Figure 3. The consumer's willingness to purchase medicines via the Internet [15] 

 



Торговля, сервис, индустрия питания. 2024. Том 4, № 1 

- 50 - 

Ситуация на фармацевтическом рынке говорит о том, что в число лидеров 

попадают именно те компании, которые реализуют себя в поиске новых каналов сбыта и 

выстраивания отношений с потребителями с помощью современных коммуникационных 

технологий. Взаимосвязь маркетинга, продаж и коммуникаций в цифровом пространстве 

есть набор инструментов, позволяющих развивать бренды и делать их доступными для 

потребителей.  Описанная ситуация в целом отражает мировую тенденцию. Большинство 

компаний промышленного сектора и сферы услуг стали быстро адаптироваться к 

цифровой эпохе в стремлении развить новые каналы для сбыта и коммуникаций с 

потребителями. Поведение рядового пользователя в последнее время говорит о его 

повышенном интересе в получении из интернета информации, связанной со здоровьем. 

Ориентируясь на данный потребительский опыт, участники рынка проявляют онлайн-

активность в рамках сформированных маркетинговых стратегий и предложений в 

интересах конечного потребителя [16, 17].  

Российский рынок фармацевтики идет по пути общемировых тенденций. 

Диверсификация функционала компаний, кооперация, внедрение инноваций и 

автоматизированных систем управления бизнесом, клиентоориентированность 

обеспечивают объективный рост активности на рынке. Но есть и отличительные 

факторы внешней среды, связанные с ростом потребления лекарств на российском 

рынке фармацевтики. По данным годового отчета ДСМ-групп за 2020 год объем рынка 

превысил 2,04 трлн руб., что на 9,8% выше показателей предыдущего года. В целом по 

рынку продажи выросли в 2 раза, с 969 млрд дол. в 2012 году до 1736 млрд дол. к концу 

2019 года [18, 19].  

Как показывает практика, рыночные ожидания фармацевтики во время 

эпидемий бывают непредсказуемыми. Так, в СМИ не раз выходили сюжеты о том, что 

за время пандемии на группы препаратов по лечению коронавирусной инфекции (ввиду 

повышенного спроса и ажиотажа) образовывался дефицит [20].  

Научно-технический прогресс привел к появлению новых требований к 

организациям, задействованным на рынке фармацевтики. Фармацевтическая 

дистрибьюция, как связующий элемент в рыночном механизме, призвана 

соответствовать требованиям времени и обладать необходимым набором функций. 

Успех в конкуренции на рынке зависит от способности фармацевтических 

дистрибьюторов меняться и приобретать цифровые конкурентные преимущества. От 

рыночного предназначения компании зависит, какие структуры организации и в какой 

степени будут вовлечены в процесс таких преобразований.  

Среди крупных российских дистрибьюторов можно выделить основных 

лидеров: «ПРОТЕК», «Катрен», «Пульс», «БСС», «Фармкомплект», «Р-Фарм» и др. 

(рис. 4). Основные лидеры российской фармдистрибьюции сконцентрировали на себе 

84,4% всего рынка безрецептурных лекарственных средств [19]. Высокая концентрация 

ресурсов, ужесточенные требования со стороны производителей и разрушенные 

логистические цепочки создали условием выживания поиск новых инструментов и 

моделей взаимодействия между участниками рынка.  

В 2020 году Государственная Дума РФ одобрила законопроект о дистанционной 

продаже безрецептурных лекарств на фоне пандемии, и этот фактор существенно 

повлиял на поведение участников фармацевтического рынка России [21]. 

Дистрибьюторы воспользовались законным правом продажи лекарственных средств. 

Но в условиях перенасыщенного рынка, его высокой конкуренции, подорожавших 

кредитов, смены законодательного регулирования отрасли в 2020 году на фоне 

ослабления национальной валюты и платежеспособности населения, несмотря на 

выручки и рост оборотов, прибыльность отрасли значительно снизилась. 
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Рисунок 4. ТОП-10 фармацевтических дистрибьюторов,  

общая доля компаний за январь 2020–2021 гг., % 

Figure 4. TOP 10 pharmaceutical distributors,  

total share of companies in January 2020–2021, % 

 

Вышеперечисленные факторы стали предпосылкой и причиной изменения 

мышления и поведения хозяйствующих субъектов на рынке фармацевтики. В целом на 

результативность работы в фармдистрибьюции влияет умение команды подстроиться 

под новые рыночные реалии и создать собственный механизм взаимодействия с 

партнерами и клиентами, найти новые решения по оптимизации бизнес-процессов. 

Логистика – одна из реперных точек фармрынка, где начали происходить слияния и 

взаимная интеграция процессов, создавая предпосылки для кооперации и объединения 

ресурсов со стороны дистрибьюторов, логистов и оптового звена. На примере крупного 

оптовика ФК «Пульс» (лидера дистрибьюции на рынке фармацевтики по итогам 2020 

года) можно описать ряд нестандартных управленческих решений, которые были 

приняты руководством. Первым шагом со стороны руководства «Пульс» был отказ от 

развития собственной аптечной сети, фокус на развитие онлайн-аптек, объединение 

ресурсов с «АСНА» (ассоциацией независимых аптек). Эти решения обозначили 

начальный этап кооперационно-сетевого взаимодействия.  Следующим этапом КСВ ФК 

«Пульс» и «АСНА» стал совместный проект по поставке товара для аптечных сетей 

«АСНА» ресурсами ФК «Пульс» с внедрением мобильного приложения по 

автоматизации складов. Таким образом, в рамках объединенных ресурсов двух компаний 

сформировался полный перечень услуг по логистике в формате 3pl-технологий.   
В направлении Маркетинг+ВМТ появился «прямой» и «обратный» трансфертный 

прайс-лист. В первом случае аптеки получили возможность заказывать 

фармацевтические препараты «АСНА» у дистрибьютора «Пульс». Во втором – они 

могут закупать маркетинговый ассортимент на улучшенных условиях (лимиты и 

отсрочка) через «АСНА». Трансфертный прайс-лист позволяет не дублировать остатки, а 

использовать текущее наличие товара у дистрибьютора «Пульс» и на складах «АСНА». 

Такой формат трансфертных прайс-листов увеличивает доступность аптечного 

ассортимента для партнеров «АСНА».  

Фармпроизводители всегда заинтересованы в продвижении своих продуктов, и 

для удовлетворения этой потребности был сформирован Центр продвижения, еще один 

совместный проект «АСНА» с производителями фармацевтической продукции как 

дополнительный канал взаимодействия с потребителем и элемент КСВ. В его арсенале 
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внушительный комплекс услуг – от идеи до стратегии запуска и продвижения. Речь идет 

о формировании масштабируемой структуры управления товарами, изучении рынка и 

целевой аудитории, подборе эффективных инструментов поддержки, лонче продуктов 

(включая позиционирование, нейминг и брендинг). По сути, Центр продвижения – 

инструмент выращивания вместе с производителями полноценных брендов, который 

использует все возможности «АСНА», делая ставку на омниканальность.  

Омниканальность – маркетинговый термин, обозначающий взаимную интеграцию 

разрозненных каналов коммуникации в единую систему с целью обеспечения 

непрерывной коммуникации с клиентом.  

Понятие омниканальности используется в маркетинге, когда компания 

выстраивает вокруг себя интегрированные каналы и сервисы в одной системе и 

использует их для предиктивного анализа [22]. 

Омниканальный маркетинг как один из инструментов формирования бизнес-

моделей на рынке услуг в большей степени ориентирован на производителей 

(маркетинг конкретного товара) и торговые компании (омниканальный маркетинг 

торговой организации). Омниканальный подход предполагает использование 

всевозможных каналов коммуникации со своей целевой аудиторией; единые цены и 

ассортимент; возможность различных способов оплаты с формированием единой 

клиентской базы с историей запросов и покупок [23].  

Кооперационно-сетевые взаимодействия субъектов рыночных отношений с 

использованием омниканального подхода в сфере услуг способствуют повышению их 

качества, соответственно, вовлеченности конечного потребителя и его лояльности к 

продуктам и оказываемым услугам. В каналы коммуникаций исследуемого нами рынка 

органично встроены врачебные сообщества, аптечные и неаптечные сети, 

маркетплейсы, сервисы телемедицины, диджитал-проекты, отраслевые мероприятия, 

образовательная площадка для фармспециалистов «АСНА-Академия», собственный 

сайт asna.ru. 
Управлять сложной сетевой кооперацией как на уровне внутрикорпоративных 

ресурсов и CRM, так в цифровом пространстве без МП не представляется возможным. 

Адаптированные под бизнес-процессы мобильные приложения в качестве инструмента 

формирования бизнес-моделей на основе КСВ и омниканального маркетинга дают 

очевидный экономический эффект. На российском рынке BPM (англ. business process 

management) – систем управления бизнес-процессами – основными лидерами являются 

Comindware Business Application Platform,  Bitrix24, ELMA, «Первая форма». 

«ИНТАЛЕВ: корпоративный менеджмент». Наиболее распространены среди 

пользователей и адаптированы к управлению бизнесом мобильные приложения на 

платформах 1С, AmoCRM, Мегаплан и Битрикс 24 [24]. 

Одним из ключевых преимуществ этих МП является то, что они автоматизируют 

и адаптируют бизнес-процессы к любому уровню развития компании, имеют гибкий 

набор инструментов для решения различных задач, начиная от распределения ролей и 

ответственности, формирования регламентов и стандартов, а заканчивая ведением 

статистки по всем-бизнес-процессам и их показателям в режиме внутренней 

социальной сети (внутрикорпоративный портал), создавая непрерывные коммуникации 

между отделами и сотрудниками. Эта система выступает эффективным инструментом 

по оптимизации бизнес-процессов организации, а также дает руководителю надежные 

инструменты контроля подчиненных, в том числе исполнительности и оценке KPI в их 

работе. Мегаплан идентичен по функциям сервису Битрикс 24, имеет минусы и плюсы. 

К минусам можно отнести ограничения в стандартных версиях по числу сотрудников 

(минимальный тариф – 12, в популярном – до 50). К плюсам относят возможности в 

сфере учета клиентов и настройки баз. Преимущества Битрикс 24 в том, что он 

https://www.kickidler.com/ru/info/top-11-sistem-dlya-upravleniya-biznes-proczessami.html#2-Bitrix24
https://www.kickidler.com/ru/info/top-11-sistem-dlya-upravleniya-biznes-proczessami.html#3-ELMA
https://www.kickidler.com/ru/info/top-11-sistem-dlya-upravleniya-biznes-proczessami.html#5-%C2%AB%D0%9F%D0%B5%D1%80%D0%B2%D0%B0%D1%8F-%D1%84%D0%BE%D1%80%D0%BC%D0%B0%C2%BB
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функциональнее в формировании платежных документов, учете статуса сделок, 

постановке текущих задач и удобстве интерфейса для сотрудников. Таким образом, у 

каждой цифровой платформы есть свои преимущества и недостатки, и нет 

унифицированного сервиса с мобильными приложениями, которые отвечали бы всем 

запросам клиента.  
Системы управления бизнес-процессами и мобильные приложения в условиях 

цифровизации становятся стержнем маркетинговой стратегии, направленной на 

вовлечение владельцев смартфонов и планшетов во взаимодействие с бизнесом, 

продуктом и услугой. Вся цепочка пользователей рынка (от производителя до 

конечного потребителя, включая логистику, дистрибьюцию, розницу и цифровые 

платформы интернет-магазинов) входит в режим кооперационно-сетевого 

взаимодействия и нуждается в координации и управлении. Для создания адаптивных 

платформ с использованием мобильных приложений, наиболее состоявшиеся 

участники рынка наряду с известными МП используют ресурс 

высококвалифицированных программистов и маркетологов по созданию собственных 

МП, как в примере с ФК «Пульс» и «АСНА». 

Внушительной объема рынка фармацевтики, его динамика, многослойность и 

необходимость обслуживания бизнес-процессов с помощью цифровых сервисов 

формируют предпосылки по объединению ресурсов участников этого рынка в виде 

моделей КСВ.  

Благодаря сайту и мобильному приложению – маркетплейсу для аптек и 

производителей, который развивается на партнерской основе, покупателям «АСНА» 

доступно более 7 тыс. аптек по всей России, и их число постоянно растет. Параллельно 

в проект включился дистрибьютор «Пульс». Благодаря этому клиенты получили 

возможность не только бронирования из текущего наличия в аптеке, но и заказа товара 

с доставкой на следующий день из объединенного ассортимента «АСНА» + «Пульс» со 

склада дистрибьютора. В перспективе asna.ru планирует стать первым в России 

пациентоцентричным онлайн-ресурсом с единым доступом к наиболее востребованным 

услугам и товарам для здоровья. Уже сегодня asna.ru является частью новой 

экосистемы продуктов и услуг, первой в стране, основанной на принципах 

равноценного партнерства. Базовые подписки «Огонь» − это лучшие предложения 

товаров и услуг от проверенных партнеров: «АСНА», ivi, «Ситилинк», «Лента», 

«РивГош» и др. Пользователи имеют скидки и бонусы в магазинах, аптеках, особые 

условия при получении страховых и финансовых услуг, неограниченный доступ к 

фильмам и сериалам и т.д. Пул партнеров расширяется, и в следующем году 

современные «Прометеи» − участники экосистемы «Огонь» − планируют закрыть 100% 

потребностей клиентов [19].  

Партнерская стратегия развития, имеющая признаки кооперационно-сетевого 

взаимодействия крупнейших фармацевтических дистрибьюторов России с разработкой 

и внедрением МП по управлению бизнес-процессами, показывает на практике, как 

эффект синергии дает привилегии и экономическую выгоду для всех участников 

рынка: производителей, дистрибьюторов, логистов, розницы − и, самое главное, 

повышает качество услуг для конечного бенефициара – обычного покупателя. 

Актуальность формирования и адаптации бизнес-моделей к условиям 

кооперационно-сетевого взаимодействия обусловлена возможностью получения 

доступа к объединенным ресурсам компаний, а также фактором роста постоянных 

затрат (до 90% в структуре затрат в высокотехнологичных отраслях), которые 

снижаются в бизнес-процессах за счет ресурсов партнера. Конкурентное 

сотрудничество и единое информационно-маркетинговое поле дают ряд преимуществ 

каждому участнику и способствуют повышению финансовых результатов [26].  
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Рисунок 5. Управление бизнес-процессами с применением мобильных приложений  

в режиме кооперационно-сетевого взаимодействия. Составлено автором на основе [19, 25] 

Figure 5. Business process management using mobile applications in the mode of cooperative networking [19, 25] 
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Выводы и дискуссионные вопросы. Субъекты рыночных отношений в 

условиях кооперационно-сетевых взаимодействий координируют усилия по 

использованию преимуществ каждой из сторон, снижая долю рисков, связанных с 

необходимостью структурных преобразований и совершенствования инструментария 

для решения бизнес-задач.  

На современном этапе развития необходимы навыки управления 

информационными технологиями (в частности мобильными приложениями для 

бизнеса) в условиях растущей конкуренции с целью повышения 

клиентоориентированности, мобильности, узнаваемости бренда и его успешной 

истории на рынке.  

Активные участники рынка трансформируют существующие бизнес-модели, что 

приводит к совокупному экономическому эффекту за счет самоорганизации и 

объединения усилий с партнерами по взаимодействию. Рынок фармацевтики находится 

на этапе активной цифровой трансформации, а мобильный инструментарий по 

формированию бизнес-моделей в условиях КСВ набирает обороты, так как результат 

внедрения подобных бизнес-моделей основан на реальных экономических показателях. 

Как пример: рост совокупной доли лидеров фармацевтического рынка «АСНА» и 

«Пульс» за счет объединения ресурсов составляет почти 25%, что говорит о результате 

положительного опыта внедрения модели КСВ и омниканального формата 

взаимодействия с клиентами. Активное использование цифровых инструментариев по 

управлению процессами внутри компаний и во внешней среде формирует не только 

конкурентные преимущества для субъектов, обеспечивающих качество услуг на рынке 

фармацевтики, но и делает услугу удобной и доступной для конечного потребителя.   
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