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Аннотация: В статье представлена трансформация интерактивности контрагентов фармацевтической индуст-

рии, связанная с тенденциями цифровизации и глобализации экономических систем на микро-, макро- и мегауров-

нях. Инструментами развития электронного бизнеса химико-технологической отрасли выступают бизнес-

моделирование и алгоритмизация процессов взаимодействия участников рынка на дистанционном уровне.  

Работа посвящена бизнес-моделированию цифровой системы акционерного общества «Медисорб» в секторах 

B2G, B2B, B2C на основе составления бизнес-платформы и алгоритмов. Разработана бизнес-модель, показываю-

щая взаимодействие акционерного общества «Медисорб» с международными компаниями-партнерами, основны-

ми из которых являются страны ближнего зарубежья и страны СНГ, такие как Латвия, Грузия, Узбекистан, Молда-

вия, Монголия и т. д. Реализация продукции кластера на российском уровне осуществляется через крупнейшие 

фармацевтические компании, такие как АО НПК «Катрен», АО «Империя фарма», ООО «БСС», ФК «Пульс»,  

ГК «Протек». Внимание уделяется вопросу осуществления процесса торговых операций дистанционным способом 

как важного этапа формирования электронного бизнеса. В ходе исследования разработан алгоритм осуществления 

электронного заказа продукции для предприятий секторов B2G и B2B и алгоритм осуществления электронного 

заказа продукции для предприятий сектора B2C.  

Представленная бизнес-модель позволит обеспечить эффективную реализацию программы развития цифровой 

экономики в Российской Федерации и одной из значимых отраслей промышленности, а именно фармацевтической 

индустрии. 

 

ВВЕДЕНИЕ 

В эпоху перехода на модель развития постиндустри-

ального общества, на сектор информационных техноло-

гий и на модель развития цифровой экономики, особую 

актуальность приобретают, по мнению профессора  

А.А. Хачатуряна, новые электронные формы ведения 

бизнеса [1]. Так, широкое распространение получили 

сетевые системы B2G (от англ. business-to-government – 

«бизнес для государства») [2], сектор B2B (от англ. 

business-to-business – «бизнес для бизнеса») [3], цифро-

вой сегмент B2C (от англ. business-to-consumer – «биз-

нес для потребителя») [4].  

В настоящее время актуальными направлениями ис-

следований зарубежных и отечественных ученых в об-

ласти цифровизации хозяйствующих субъектов являют-

ся темы, связанные с электронной коммерцией и сете-

вой экономикой [5], и исследования моделирования 

экономических процессов с учетом тенденций цифро-

визации и глобализации систем промышленности и фи-

нансового сектора [6]. 

На сегодняшний день важно отрегулировать взаимо-

действие предприятий и правительства, которое может 

осуществляться за счет выполнения государственного 

заказа на основе модели взаимодействия бизнеса и госу-

дарства B2G (бизнес для государства) [7]. Представлен-

ный вид бизнес-модели также поддерживается авторами 

[8; 9]: по их мнению, цифровой сектор B2G обеспечит 

взаимодействие и взаимосвязь государственных учреж-

дений и предприятий, компаний других государств, что  

в целом поспособствует укреплению межгосударствен-

ных связей и развитию бизнес-сотрудничества. 

Активное распространение получила модель B2B 

(бизнес для бизнеса). Она представляет собой интегри-

рованную систему, которая обеспечивает интерактив-

ность предприятий, что помогает систематизировать 

процесс передачи информации, взаимодействия и уп-

рощения системы электронного документооборота 

предприятий, сокращая время на предоставление и об-

работку информации [10; 11].  

Современный человек не представляет своей жизни 

вне сети Интернет. Особый интерес физических лиц  

к интернет-технологиям подтолкнул к расширению 

электронной коммерции в экономике. Взаимодействие 

экономической и социальной сферы происходит в сек-

торе B2C (бизнес для потребителя) [12; 13]. Электрон-

ная коммерция, обеспечивающая интеграцию непосред-

ственно потребителя и компании, особенно насущна  

в современном мире. Сеть Интернет охватила все сфе-

ры, что обеспечивает доступность потребителя практи-

чески ко всем видам ресурсов [14]. 

Цель исследования – разработка бизнес-модели 

цифровой экономической платформы взаимодействия 

акционерного общества «Медисорб» (далее – АО «Ме-

дисорб») в цифровой экономике и алгоритмов заказа 

продукции для обеспечения эффективного функциони-

рования секторов B2G, B2B, B2C. 

 

РЕЗУЛЬТАТЫ ИССЛЕДОВАНИЙ 

На сегодняшний день электронная торговля охва-

тывает многие отрасли, в том числе и фарминдустрию 

[15]. Крупным представителем на рынке фармацевти-

ческих товаров является АО «Медисорб». Предпри-

ятие сотрудничает как с международными компания-

ми, находящимися в 9 странах, так и с отечественны-

ми, представленными 6 крупными дистрибьюторами. 

Таким образом, возникает необходимость ориентации 
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предприятия на развитие электронной коммерции на 

международном уровне, что объясняется необходимо-

стью увеличения экспорта лекарственных препаратов,  

и на формирование партнерства с отечественными ком-

паниями, которые будут исполнять роль посредников, 

для дальнейшей взаимосвязи с конечными потребите-

лями [16].  

На рис. 1 представлена авторская модель цифровой 

бизнес-платформы взаимодействия АО «Медисорб»  

в секторах B2G, B2B, B2C. Верхняя ступень модели де-

монстрирует внешний сектор B2G, который объединяет 

российские фармацевтические компании с 11 странами. 

На рис. 1 рассмотрены четыре зарубежные фармацевти-

ческие компании-партнера: ООО «Аралика» – фармацев-

тическая компания Латвии, АО «Импексфарм» – оптовая 

фармацевтическая компания в Грузии, ООО «Искамед» – 

оптово-розничная компания по торговле лекарственны-

ми препаратами в Узбекистане и ООО «ИнтерЛек» – 

компания, работающая в двух направлениях: дистрибь-

юция на всей территории России и поставка отечест-

венных лекарственных препаратов в страны СНГ. Со-

ставлена модель B2B российского внутреннего рынка 

взаимодействия АО «Медисорб» с отечественными ди-

стрибьюторами (АО НПК «Катрен», ГК «Протек»,  

АО «Империя фарма», ООО «БСС», ФК «Пульс»). Сек-

тор B2C основан на доведении продуктов до потреби-

теля через интернет-аптеки «Аптека.ru» и «Аптека от 

склада» (см. рис. 1). Разработанная авторами модель 

интегрирует бизнес-процессы компании АО «Меди-

сорб», отображает элементы трех основных цифровых 

секторов, через которые реализовываются фармацевти-

ческие товары компании. Можно заметить, что лекарст-

венные препараты предприятия ориентированы в боль-

шей степени на российский рынок и страны ближнего 

зарубежья. 

АО «Медисорб» сотрудничает с международными 

компаниями-партнерами. Основные страны-партнеры – 

это страны ближнего зарубежья и страны СНГ (Латвия, 

Грузия, Узбекистан, Молдавия, Монголия и т. д.). Ос-

новная компания-заказчик – это ООО «ИнтерЛек», ко-

торая занимает значительную долю рынка в странах 

СНГ. Продукция кластера реализуется на российском 

уровне через крупнейшую фармацевтическую компа-

нию АО НПК «Катрен», являющуюся одной из круп-

нейших в России фармацевтических компаний дист-

рибьюторов. АО «Империя фарма» специализируется 

на оптовой торговле лекарственными средствами. Фар-

мацевтическая компания ООО «БСС», также выпол-

няющая роль дистрибьютора, ставит перед собой задачу 

по обеспечению населения высококачественными

 

 

 
 

Рис. 1. Модель цифровой экономической платформы 

взаимодействия АО «Медисорб» в секторах B2G, B2B, B2C 
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Рис. 2. Алгоритм заказа продукции для секторов B2G и B2B 

 

 

Начало 

Получение доступа  
к каталогу продукции 

Создать личный кабинет 

Администратор сайта 

Создан личный кабинет Выбор продукции 

Скачать каталог продукции 

Загрузить выбранные категории  
в личный кабинет 

Оформление заказа 
Доступ к каталогу  

успешно получен 

Файлы успешно  

загружены на сервер 
Связаться с продавцом 

Написать сообщение  
в личном кабинете 

Покупка совершена 

Конец 

Да 

Да 

Да 

Да Нет 

Нет 

Нет 

Нет 

Вектор науки ТГУ. Серия: Экономика и управление. 2018. № 2 (33) 29



А.С. Мельникова, Т.А. Пестерева   «Бизнес-моделирование и алгоритмизация…» 

 

 
 

Рис. 3. Алгоритм заказа продукции для сектора B2C 

 

 

лекарственными препаратами, у компании отлажены 

контакты как с отечественными, так и с зарубежными 

контрагентами. ФК «Пульс» также занимается оптовы-

ми поставками медикаментов. ГК «Протек» – компания, 

у которой задействовано и производство фармацевтиче-

ской продукции, и дистрибуция, и розничная торговля. 

Предприятие разработало систему, объединяющую сеть 

аптек, которые могут осуществлять свою деятельность 

дистанционным способом, непосредственно через сеть 

Интернет.  

Безусловно, целью АО «Медисорб» является дове-

дение продуктов до покупателей, которые представлены 

частными лицами, а также, в целях реализации соци-

альной политики, фармацевтические товары предостав-

ляются медицинским учреждениям. Осуществление про-

даж наиболее рационально осуществлять с помощью 

цифровых технологий, поскольку на сегодняшний день 

активно развивается деятельность интернет-аптек [17]. 

Процесс осуществления торговых операций дистан-

ционным способом является важным этапом формирова-

ния электронного бизнеса. Но не все покупатели имеют 

четкое представление о том, как выглядит процесс по-

купки лекарственных средств электронным способом 

[18]. Одним из вариантов поэтапного представления 

данного процесса приобретения товаров дистанционным 

способом является разработка алгоритмов [19].  

АО «Медисорб» имеет сайт, на котором представлен 

каталог продукции. С целью оптимизации процесса 
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совершения покупки товаров был разработан авторский 

алгоритм (см. рис. 2), который представляет собой на-

бор действий от регистрации контрагента до совершения 

покупки, что наглядным образом демонстрирует дистан-

ционную продажу лекарственной продукции для контр-

агентов секторов B2G, B2B в электронном бизнесе.  

Алгоритм представляет собой 4 основных шага: 

1) создание личного кабинета (с целью получения дос-

тупа к каталогу продукции); 2) загрузка каталога про-

дукции (с целью выбора товаров); 3) загрузка выбран-

ных категорий в личный кабинет (с целью заказа про-

дукции); 4) связь с продавцом (с целью подтверждения 

заказа) (см. рис. 2). Если все действия выполнены ус-

пешно, покупка совершена. При возникновении про-

блем необходимо обратиться к администратору сайта. 

АО «Медисорб» сотрудничает с аптечными сетями, 

одной из которых является «Аптека.ру». Таким обра-

зом, АО «Медисорб» охватывает и B2C сектор элек-

тронного бизнеса. Рассмотрим авторский алгоритм, 

оптимизирующий процесс дистанционной торговли  

в секторе B2C, совершения заказа лекарственных 

средств физическим лицом, представленный на рис. 3, 

исходя из которого предложено выполнить 3 действия: 

1) пройти систему регистрации – выполнение пред-

ставленного действия означает создание личного каби-

нета; 

2) добавить выбранные категории (товары) в корзину; 

3) подтвердить заказ – покупка будет совершена. 

Таким образом, широкое распространение нововве-

дений в цифровой экономике способствует упрощению 

системы ведения бизнеса, развитию приоритетных от-

раслей экономики Российской Федерации, расширению 

границ бизнес-сотрудничества и в дальнейшем росту 

экономики в целом [20]. 

 

ОСНОВНЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ И ВЫВОДЫ 

В ходе научного исследования выявлено, что акцио-

нерное общество «Медисорб» реализует маркетинговые 

взаимосвязи в секторах цифровой экономики B2B  

и B2G, в основном с дистрибьюторами российского 

рынка и странами ближнего зарубежья. Устойчивый 

спрос в дистрибьюторском звене формирует сектор 

B2C, представленный доведением продукции до потре-

бителя посредством активного сотрудничества с интер-

нет-аптеками. Разработанная авторская модель цифро-

вой бизнес-платформы систематизирует, интегрирует 

бизнес-процессы с целью эффективной реализации 

продукции, укрепления взаимодействий отечественных 

и зарубежных контрагентов фармацевтической про-

мышленности. Разработанные алгоритмы оптимизации 

процесса покупки товаров фармацевтической категории 

для секторов B2G, B2B и B2C способствуют ускорению 

процесса продажи продукции для АО «Медисорб» и, 

как следствие, процесса приобретения товара физиче-

скими и юридическими лицами как отечественного, так 

и зарубежного рынков. 
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