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Аптечные сети 
в поиске конкурентных 

преимуществ



Альберт Эйнштейн или Нильс Бор или Энрке Ферми или Эрнст

Резерфорд или Луи де Бройль или Тодор Карман или Людвиг Больцман
или Густав Роберт Кирхгоф

Нет ничего практичнее

хорошей теории



ПЛАН ДОКЛАДА

1. Классификации аптечных сетей и конкурентных 
преимуществ

2. Конкурентные преимущества связанные с 
позиционированием и дифференцированием 

3. Конкурентные преимущества связанные с 
дополнительными услугами

4. Конкурентные преимущества, связанные с персоналом

5. Продвижение конкурентных преимуществ

6. Ключевой фактор успеха в переговорах с 
производителями 



Я не люблю людей 
за то что их нельзя 
заменить на автоматы…..

Дмитрий Розенберг 



КОНКУРЕНТНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА

• Преимущественно автоматизированные (управление 
ассортиментом, ценообразование, единое информационное 
пространство и т. д.) 

• Частично автоматизированные (модели обучения и оценки 
персонала, автоподсказка приоритетной консультации, 
планограммы мерчандайзинга и т. д.)

• Не автоматизированные (позиционирование аптечного бренда, 
подбор персонала, маркетинговые инновации, переговорческие
техники при работе с поставщиками и т. д.) 



СООБРАЖЕНИЕ

Не можете автоматизировать –
старайтесь максимально 

стандартизировать! 



Уровень бизнес интеллекта 
(технологии, обучение, маркетинговые 

программы  и т. д.)  

Умозрительные ограничения в конкуренции 
(не открываемся «дверь в дверь», не выщелкиваем конкурента с насиженного места, 

не используем админ. ресурс в коммерческих целях, не занимаемся налоговой 
оптимизацией, не занимаемся лобовым демпингом, не торгуем а-ля Трамадолом,  
не выигрываем сомнительные тендеры, не имеем учредителя депутата и доступа к 

государственным бюджетным средствам и т. д. )  

Кролики 
(умные, но часто бедные) 

Волки (больший риск, 
но и большие возможности) 

Овцы (идут туда, 
куда ведет пастух)   

Дронты (вымерший 
вид нелетающей птицы)    

Уровень умозрительных ограничений 
в конкурентной борьбе 

Уровень бизнес-интеллекта  

ЭМПИРИЧЕСКАЯ КЛАССИФИКАЦИЯ 

АПТЕЧНЫХ СЕТЕЙ



АПТЕКИ - «ВОЛКИ»

• Высокий уровень бизнес интеллекта, 
отсутствие умозрительных ограничений в 
конкуренции 

• В период размножения и воспитания выводка 
волчья семья прикована к выбранному месту 
обитания и участку охоты

• Постепенно родители переводят детенышей в 
новые ареолы обитания

• Поедает жертв в ареоле обитания, взрослый 
волк съедает за раз 2-6 кг мяса, а голодный - до 
10 кг

• Основной пищей волкам служат овцы 
• Волки становятся взрослыми к концу второго -

началу третьего года жизни
• Волк опасен и в эпидемиологическом 

отношении, поскольку является важным 
распространителем бешенства



АПТЕКИ – «КРОЛИКИ»

• Высокий уровень бизнес интеллекта и высокий уровень умозрительных 
ограничений

• Достаточно робкие и интеллигентные
• Чтобы избежать опасности используют резкие прыжки, часто меняют 

направление бега
• Сердитый кролик энергично бьет по земле, предупреждая других кроликов об 

опасности
• Любят объединяться в ассоциации
• Быстро размножаются, но живут недолго 
• Кролики могут издавать разнообразные звуки, 

но обычно они предпочитают молчать



АПТЕКИ – «ОВЦЫ»

• Низкий уровень бизнес интеллекта и высокой уровень умозрительных 
ограничений

• Одомашненная форма дикого горного барана
• Самый массовый вид скота в количественном выражении
• Неприхотливы, легко управляемы, не агрессивны, компактны
• В большинстве случаев для их содержания даже не нужны специальные 

помещения
• Во время пастьбы они не интересуются происходящим вокруг, обращая 

внимание лишь на поведение своих товарищей
• При всех трудностях дрессировки овцы 

усваивают несколько команд, запоминают 
пастухов и относятся к ним с доверием, 
граничащим с самопожертвованием



АПТЕКИ – «ДРОНТЫ»

• Низкий уровень бизнес интеллекта и 
низкий уровень умозрительных 
ограничений

• Бескрылый вид вымершей птицы
• Они лишь дерутся крыльями и машут, 

созывая друг друга
• Не выдерживает чье-то соседство



ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ

• Дифференцирование – процесс разработки ряда 
существенных особенностей аптечной сети, призванных 
отличить его

• Конкурентное преимущество – преимущество, 
приобретаемое компанией над конкурентами, посредством 
предложения потребителям большей ценности либо за счет 
более низких цен, либо за счет больших выгод, 
компенсирующих более высокие цены на товары и услуги.



ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ 



ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ БРЕНДА 

АПТЕЧНОЙ СЕТИ

Шаг 1. Определить 
возможные конкурентные 
преимущества

Шаг 2. Выбрать перспективные 
конкурентные преимущества

Шаг 3. Довести и 
представить выбранную 
позицию
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КАК ДИФФЕРЕНЦИРОВАТЬСЯ? 

Цена? ЗАНЯТО!

Сервис? ЗАНЯТО



ЛИДЕРЫ ЗАПРОСОВ 

• Дешевая аптека - 127 270 – ЦЕНА!
• Где купить недорогие лекарства - 70 130 - ЦЕНА!
• Где купить качественные лекарства - 34 950 - КАЧЕСТВО! 
• Найти ближайшую аптеку - 23 600 – МЕСТО! 
• Аптеки с качественным обслуживанием - 8 760 – СЕРВИС! 

Google Данные за апрель 2015 
(среднее число запросов в месяц)



Маркетинговые исследования
потребительских предпочтений

Исследовательским
холдингом ROMIR

Monitoring был
проведен телефонный

опрос москвичей,

который дал
возможность оценить

предпочтения жителей
столицы и степень

значимости отдельных
параметров

обслуживания.
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Легко и быстро найти то, что мне нужно

Хорошее обслуживание

Хорошее соотношение цены и качества

Все что мне нужно в одном магазине

Имеет марки высокого качества

Всегда в наличии то, что мне нужно

Быстрее всего появляются новинки

Высокое качество свежих продуктов

Интересные и привлекательные промо-акции

Приятный опыт совершения покупок

Приятная обстановка в магазине

Высокое качество готовой еды

Быстрая работа касс

Хорошая выкладка продукции

Широкий выбор свежей рыбы и мяса

Чистота и гигиена в магазине

Удобное расположение

Низкие цены на большинство товаров

Широкий выбор фруктов и овощей

Широкий выбор здоровых и органических продуктов

Предлагает программы поощрения постоянных …

Удобная парковка

Широкий ассортимент товаров 

Частные марки как альтернатива основным брендам

Просторный

Долгие часы работы

ПРОИЗВОДНАЯ ЗНАЧИМОСТЬ ИМИДЖЕВЫХ 

ХАРАКТЕРИСТИК ТОРГОВЫХ СЕТЕЙ

Ранжированная производная значимость

База: Все покупатели современных форматов, 2014 (Фев)
(n=1000) 

Ref: Q18 Сейчас я Вам еще раз зачитаю эти характеристики,
а Вы скажите, каким магазинам эта характеристика подходит

Удобство поиска нужных продуктов это ключевая характеристика, которую 
покупатели ожидают увидеть в магазинах, качество товаров входит в топ 3
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Промо-акции редко меняют мой 
выбор бренда

Могу купить акционных товар 
только в том случае, если мне 
нравится бренд

Регулярно покупаю разные 
бренды, в зависимости от 
предложенной акции

Редко меняю место покупки, но 
находясь внутри магазина активно 
ищу акции

Я могу поменять место покупки в 
зависимости от интересной 
промо-акции

NIELSEN

АДАПТИВНОСТЬ К ПРОМО-АКЦИЯМ

База: Все покупатели современных форматов, (n=1000)
Ref:  Q23 Какое из следующих высказываний точнее всего описывает влияние  скидок, специальных цен и предложений на Вас лично?

Важность промо-акций остается на высоком уровне, несмотря на некоторое падение 
показателей пункта «поиск акции внутри магазина». Покупатели активно ищут промо 
внутри магазина, но промо-предложения редко меняют их выбор самого места покупок. 



База: Все покупатели современных форматов (n = 1000)
Ref:  Q133
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Скидки

Дополнительный 
продукт бесплатно

Возможность 
собирать баллы

Мгновенные призы

Участие в розыгрыше 
призов

1-ое 2-ое 3-е

Наиболее предпочитаемым видом промо являются 
ценовые скидки.

Дополнительный продукт бесплатно и возможность 
собирать очки – в числе второго выбора предпочитаемого 
промо.

ПРЕДПОЧИТАЕМЫЕ ВИДЫ ПРОМО-АКЦИЙ

NIELSEN



Убедись самостоятельно 
в качестве препаратов!

«АПТЕКА ЯКІСНИХ ЛІКІВ»



КОНКУРЕНТНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА

Дифференциация по услугам:

– Простота получения информации и покупки

– Обучение потребителей

– Консультации потребителей

– Дополнительные услуги



ЭЛЕКТРОННЫЙ МЕДИЦИНСКИЙ 

КОНСУЛЬТАНТ











КОНКУРЕНТНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА

Дифференциация по персоналу

– Компетентность, учтивость, способность внушать 
доверие, надежность, отзывчивость, умение 
общаться



ОПЫТ (СЦЕНАРИЙ), 
УПАКОВАННЫЙ В НЕКИЕ 
АЛГОРИТМЫ И РЕЧЕВЫЕ 

МОДУЛИ, ОБЕСПЕЧИВАЮЩИЕ 
СТАТИСТИЧЕСКОЕ УВЕЛИЧЕНИЕ 

КОНВЕРСИИ 

Маленький Моня Рабинович 
никогда не кричал в магазине 
детских игрушек:

-Купи-купи- купи!

Он начинал с вопроса, например:

-Папа, а твое детство тоже было 
тяжелым и безрадостным? 

Скрипт



У меня 14 внуков, и если я заплачу хоть один пенни 
сейчас, то скоро у меня будет 14 похищенных внуков
Жан Пол Гетти, объясняя свой отказ платить выкуп

«ВЫГОДНЫЕ» СОТРУДНИКИ

1. Разработать четкую программу действий по армейскому 
принципу 

2. Рассчитать истинную стоимость каждого сотрудника
3. Иметь инструмент точного измерения  ROI каждого 

сотрудника
4. Питать злостную нетерпимость 

к неудовлетворительному ROI и научиться 
быстро увольнять



ИСТИННАЯ ЦЕНА СОТРУДНИКА

• Цена ошибки?
• Цена менеджерского времени, 

которое отнимают сотрудники?
• Цена нервов инвестированных 

в нытиков и неудачников?
• Цена отрицательной индукции 

персонала?
• Цена замены сотрудника?

Разум лошади – это способность, помогающая 
людям не делать ставки на людей



Если вы параноик, это еще не значит, 
что за вами не охотятся 

Чарльз Джарвис.

КАК МОЖНО БОЛЬШЕ КОНТРОЛЯ

Та далеко не уйдешь, если 
тебе нужны только 
исключительные люди…. 
Нужна исключительная 
система, которая базируется 
на тотальном контроле и 
постоянном бенчмаркинге



Работники, которые знают что 

за ними следят, делали больше,

но при этом чувствовали себя 

недовольными

Исследование государственного университета штата Вашингтон



«НА СОВЕСТЬ» НЕ ОЗНАЧАЕТ 

«КАК НУЖНО»

Вывешивайте «на стену» ОПП 
(отчет продуктивности персонала) 

Эффекты подсветки результатов
• Вас покинут неэффективные работники, 

часто со скандалами и обидами
• Оставшиеся станут значительно эффективнее



В фильме «социальная сеть» все не совсем 
так. На самом деле история Facebook
довольно скучная. Мы просто сидели и 
писали коды 6 лет. 



АПТЕЧНАЯ РЕГАТА

Двухэтапная система обучения: 
вначале первостольники, потом заведующие

 Психогеометрия сотрудников
 Основы мотивации сотрудников
 Значение скриптов
 Наставничество, лидерство, 

дисциплина
 Важность обучения персонала
 Основы и принципы 

нематериальной мотивации

Обучай! Мотивируй!
Контролируй!

 Важность постановки целей 
 Важность внедрения «скриптов 

допродажи»
 Модель опроса СПИН
 Пирамида аптечных продаж
 Манипуляции 
 Универсальная техника работы с 

возражениями

Методики увеличения 
среднего чека аптеки

ИННОВАЦИИ В ОБУЧЕНИИ



Полезные  знания для эффективной работы в 
аптеке!

Внимание, новый проект!

Академия непрерывного 
фармацевтического 

обучения

Проект по дистанционному обучению для сотрудников 
аптек, без «отрыва от работы».



«Академия непрерывного фармацевтического обучения» 
(АНФО) - дистанционный формат обучения для сотрудников аптек.
Не секрет, для того, чтобы быть профессионалом в любо сфере, учиться надо 
всю жизнь 
Наш проект - уникальная возможность обучаться, без отрыва от основной 
работы в аптеке, постоянно пополняя свои знания современными данными 
и  полезными навыками.

Преимущества проекта для руководителей и собственников аптечных сетей:
• доступный формат обучения, для всех сотрудников сети одновременно;
• четкая «градация» сотрудников по уровню знаний (по итоговому отчету);
• обученный и грамотный персонал лучше продает (рост продаж)
• возможность обоснованного управления мотивацией (бонусами)
• получение полной детальной картины «отчета» по каждому сотруднику
• получение сертификатов, по завершению курса проекта
• возможность  получения дополнительного дохода от производителей

Структура обучения в АНФО



Преимущества обучения в проекте АНФО

1. Доступ в АНФО обучающемуся дается по индивидуальному паролю, с любого 
компьютера 

2. Возможность обучаться в любое удобное время, в любое время суток
3. Ограниченность в сроках обучения (14 дней)
4. До начала и после окончания оговоренных сроков обучения, доступ в 

обучающую систему АНФО становится не доступным
5. АНФО, дает возможность обучаться по 20 мин в день, в рабочее время

(получение официального распоряжения от руководства аптечной сети)
6. Единая стандартизация и понимание информации по предложенным блокам 

проекта АНФО у всех сотрудников аптечной сети
7. Четкое ранжирование сотрудников аптечной сети по уровню знаний
8. Полученные отчеты по результатам проекта, дают руководителю сети общую 

картину по уровню знаний и индивидуальной обучаемости, исполнительности и 
ответственности, каждого сотрудника аптечной сети, который принимает 
участие в проекте АНФО

9. Грамотные провизоры – лучше продают и обслуживают клиентов, а это в свою 
очередь ведет к увеличению прибыли



Важно конечно быстро поставить
подключичный катетер, но еще более
важным является знание что туда вводить

Цитата из реанимационного
прошлого



Комплекс 
маркетинговых 
коммуникаций

РЕКЛАМА - НАРОСТАЕТ ЗНАЧЕНИЕ 
ИНТЕРНЕТА!

Advertising

СТИМУЛИРОВАНИЕ СБЫТА
Sales promotion

ЛИЧНЫЕ ПРОДАЖИ
Personal sales

СВЯЗИ С 
ОБЩЕСТВЕННОСТЬЮ
Public relations

Комплекс маркетинговых 

коммуникаций



«Быстрые он-лайн ноги плохих новостей»

ПОЛУЧИТЕ ГРАНАТУ И РАСПИШИТЕСЬ….



1. Про нас, профессионалов

2. Ну, купите у нас…

3. Какая-нибудь медицинская информация

СОВРЕМЕННОЕ НАПОЛНЕНИЕ САЙТОВ



«Мы»-стиль – повальная проблема большинства
сайтов медицинских учреждений

МЫ –

лучшая 

аптека…

ТЕКСТ НА САЙТЕ НЕ КОРОВА

МЫчать НЕ ДОЛЖЕН



1. Раскрывайте свои секреты.

2. Охотно оправляйте клиентов к конкуренту если

им там выгоднее.

3. Продавайте как будто маме.

4. Давайте что-то бесплатно.

5. Позволяйте клиентам общаться друг с другом.

ПЯТЬ НЕЛОГИЧНЫХ ПРИЕМОВ

ИНТЕРНЕТ-МАРКЕТИНГА



Требования к контент-менеджеру

1.

2.

3.

4.

5.

Нужно уметь писать как копирайтер, а не как журналист

Опыт того дела, о котором
пишешь

Познания в рекламе

Навыки маркетинга
и продаж

Знание техник убеждения
и влияния

…БЫЛ КОГДА-ТО ПЛОХИМ ИНТЕРНЕТ МАРКЕТОЛОГОМ

КАЖДЫЙ ХОРОШИЙ ИНТЕРНЕТ-МАРКЕТОЛОГ…



Динамика рынка Киева в упаковках – 1й квартал (-15%)
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SMD

КОНУРЕНТНОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО – ПРАВИЛЬНЫЕ 
ПЕРЕГОВОРЫ С ПРОИЗВОДИТЕЛЯМИ

Ключевой фактор успеха – ВИЗУАЛИЗАЦИЯ НЕДОПОЛУЧЕННОЙ 
ПРИБЫЛИ!



Динамика сети Х в упаковках – рост +6%
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Сеть и рынок
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Сеть и рынок Киева

Рынок Сеть SMD



Пример по Берингеру
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Доля компании Берингер в продажах сети и рынка Киева –
доля ниже чем в рынке

Ряд 1 Ряд 2



Посчитаем недополученную сумму.
Если бы сеть продавала Берингер так, как рынок. Т. е. если 

бы доля продаж в сети была равна рыночной 

Период 
Доля Берингера в 

сети
Доля Берингера в 

рынке
Сумма продаж 

Берингера в сети
Могли бы, если бы продавали как 

рынок
Недополученны

е деньги

янв.14 1,20% 1,29% 48 966 52 698 3 732

фев.14 1,19% 1,39% 52 228 60 698 8 470

мар.14 1,17% 1,43% 52 603 64 434 11 830

апр.14 1,00% 1,33% 40 806 54 038 13 232

май.14 1,11% 1,32% 46 732 55 700 8 969

июн.14 1,12% 1,31% 45 735 53 439 7 704

июл.14 0,96% 1,08% 46 130 51 940 5 811

авг.14 0,79% 1,10% 34 125 47 432 13 307

сен.14 0,78% 1,22% 36 555 57 021 20 466

окт.14 1,02% 1,31% 64 086 82 315 18 229

ноя.14 0,99% 1,27% 62 866 80 898 18 032

дек.14 1,01% 1,42% 72 850 102 178 29 328

янв.15 0,95% 1,26% 56 974 75 681 18 707

фев.15 0,75% 1,35% 51 977 93 335 41 358

219 173



Если хотите 
придумать отличные 
идеи, знайте: лучшие 
из них вы можете 
позаимствовать  



ЖЕЛАЮ ХОРОШО ПОРАБОТАТЬ 

И ОТДОХНУТЬ! 

ДЕНЬГИ НЕ СДЕЛАЮТ ТЕБЯ 
СЧАСТЛИВЫМ. Сейчас 
у меня 50 миллионов 
долларов, но я так же 
счастлив, как был тогда, 
когда имел лишь 48.

Арнольд Шварценеггер



Спасибо за внимание!

«Агентство Медицинского Маркетинга»
МЫ ОБУЧАЕМ – ВЫ ЗАРАБАТЫВАЕТЕ!

www.amm.net.ua

телефон: (044) 423-44-99
тел./факс: (044) 452-22-03

http://www.amm.net.ua/

