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Источники дохода аптечной сети

1. Какой источник дохода важнее? 

2. Какие маркетинговые выплаты лучше, фиксированные или объемные?
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Какая «бэк-маржа» лучше?

Фиксированные выплаты или объёмник?

1. Высокие продажи и высокая доходность => 

2. Низкие продажи и низкая доходность =>  

3. Низкие продажи и высокая доходность => 

4. Высокие продажи и низкая доходность =>
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Фиксированные выплаты или объёмник?

1. Высокие продажи и высокая доходность => объемник 

2. Низкие продажи и низкая доходность =>  

3. Низкие продажи и высокая доходность => 

4. Высокие продажи и низкая доходность =>
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Фиксированные выплаты или объёмник?

1. Высокие продажи и высокая доходность => объемник 

2. Низкие продажи и низкая доходность => fix или ничего (выводить);  

3. Низкие продажи и высокая доходность => 

4. Высокие продажи и низкая доходность =>

Какая «бэк-маржа» лучше?
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Фиксированные выплаты или объёмник?

1. Высокие продажи и высокая доходность => объемник 

2. Низкие продажи и низкая доходность => fix или ничего (выводить);  

3. Низкие продажи и высокая доходность => ??? 

4. Высокие продажи и низкая доходность =>

Какая «бэк-маржа» лучше?
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Фиксированные выплаты или объёмник?

1. Высокие продажи и высокая доходность => объемник 

2. Низкие продажи и низкая доходность => fix или ничего (выводить);  

3. Низкие продажи и высокая доходность => ??? 

4. Высокие продажи и низкая доходность => fix или без прироста;

Какая «бэк-маржа» лучше?
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Неправильные показатели => неверные выводы => 
ошибочные решения
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Как считать? Фронт и бэк маржа не равноценны
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Как считать? Фронт и бэк маржа не равноценны

Роковой ошибкой является равнозначный/равноценный учет валовой 
прибыли и выплат от производителей 

Доход от покупателей важнее выплат производителя по следующим 
причинам: 

1. Доход от покупателя аптека получает сразу; 

2. Наценку аптека получает в любом случае (не нужно выполнять план); 

3. Разные налоги в общей системе налогообложения.
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Как считать? Фронт и бэк маржа не равноценны

Роковой ошибкой является равнозначный/равноценный учет валовой 
прибыли и выплат от производителей 
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Шкала оценки коммерческой политики 
фармпроизводителя



Что хочет аптечная сеть от 
маркетингового контракта с ФП

Профиль «идеального» контракта для АС:
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Что хочет фармпроизводитель от 
маркетингового контракта с АС

Профиль «идеального» контракта для фармпроизводителя:
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Три основных процесса розничного бизнеса
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I. Формирование
ассортимента и

 заказ товара

II. Ценообразование
и программа лояльности

III. Управление
продажами

Можно ли управлять продажами 
при отсутствии консультации?



Связь процессов <=> и управления продажами

I. Процесс формирования ассортимента: 

1. Сокращение ширины категории: 

Основы управления продажами в аптеке

вероятности продажи оставшихся товаров; 

точность статистики продаж; 

вероятности отказа покупки в категории; 

управляемости продаж;

                               Павел  Лисовский, к.э.н.
  Увеличение прибыльности бизнеса



Управление продажами в простой товарной 
категории
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Управление продажами в простой товарной 
категории

50 50 50 50 50

0 0 >90 >110 0

Цена

Штуки 500-?

Всего

Прибыль с 
упаковки 10 10 19 10 10

№1 №2 №3 №4 №5
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Связь процессов <=> и управления продажами

II. Процесс ценообразования: 

1. Снижение цены на товар: 

2. Увеличение цены на товары: 

Основы управления продажами в аптеке

вероятности продаж за счёт категории; 

управляемости продаж; 

———————————————— 

точности прогноза продаж; 

доходности

вероятности продаж не переоцененных 
товаров за счёт категории; 

вероятности отказа от покупки в категории 

————————————————- 

точности прогноза продаж;



Управление продажами в простой товарной 
категории
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Управление продажами в простой товарной 
категории
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Принципы управления продажами
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Принципы  управления продажами



Управление продажами в простой товарной 
категории
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Управление продажами в простой товарной 
категории



Управление продажами в простой товарной 
категории



Управление продажами в простой товарной 
категории
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Самая актуальная информация о том как работают аптечные 
сети.

Книга «Аптека в плюсе»
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Что могут аптечные сети?
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Зачем определять экономический профиль 
препаратов?
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Для понимания насколько он доходен для аптечной сети 
относительно других препаратов в товарной категории и/или 

МНН-кластере.

Экономический профиль определяют для каждого SKU, а не 
бренда в целом.



0 ∞, руб.

ценовые сегменты
min max

Прибыль с уп.  || Кол-во шт. 

нижний средний верхний

Экономический профиль препаратов

1

2

3

4

Приоритеты, 
кандидаты в приоритеты

Новинки, обычные 

Маркеры,  
отрицательные лидеры

На вывод, «иммунитет»

5 ≈ ≈ Обычные 

Экономический Профиль



Экономические группы



Экономические группы



Экономические группы



Экономические группы



Экономические группы



Скидка и экономический профиль товара



Скидка и экономический профиль товара



Скидка и экономический профиль товара



Скидка и экономический профиль товара



Оплата труда и экономический профиль товара



Как управлять продажами?
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Порядок действий:

1. Составить рейтинг товаров внутри категории (что выгодно продавать?); 

1. Правильно рассчитать доходность позиций; 

2. Учесть легкость рекомендации/переключения; 

2. Сформировать ассортимент; 

1. Правильно наполнить ассортиментную матрицу; 

2. Правильно настроить авто(!)заказ; 

3. Выполнить ценообразование: 

1. Увеличить доходности при сохранении конкурентоспособности; 

2. Управлять продажами;



Как увеличить прибыльность аптечной сети и управлять 
продажами?
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Порядок действий:

4. Программа лояльности: 

1. Дифференцирования скидка на разные группы товаров (управлять продажами). 

5. Мотивация персонала: 

1. Дифференцированные баллы за продажу товаров разного рейтинга; 

6. Управление рекомендацией: 

1. Технология САМОСОБИРАЮЩЮХСЯ терапевтических цепочек; 

2. Технология замены низкорейтинговых товаров; 

3. Технология переключения на высокорейтинговые товары; 

7. Связать и автоматизировать все перечисленные пункты:



Классическая концепция управления продажами
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В классической парадигме управления аптечными продажами принято на каждый 
товар (или товарную категорию) устанавливать переменные значения каждого 
процесса по отдельности!

Отдельно устанавливают наценку на препарат, отдельно баллы фармацевта за 
продажу препарата, иногда отдельно уровень скидки, уровень товарных запасов 
и т.д. 

Такая система требует огромных трудовых ресурсов и слишком 
подвержена отрицательному воздействию человеческого фактора. 



Управление процессами аптечной сети через 
экономические группы
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В концепции управления через экономические группы всё проще.  

Товар, попадая в группу получает значения переменных для всех процессов,  

Как же достигается гибкость и быстрота реакции на изменение рыночной 
ситуации? Очень просто и очень быстро! 

В ответ на изменение рыночной ситуации товар может 
АВТОМАТИЧЕСКИ сменить экономическую группу и в этот 
момент у него меняются все переменные для всех процессов. 

Просто! Красиво! Эффективно! 



Управление процессами аптечной сети через 
экономические группы
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В концепции управления через экономические группы всё проще.  

Товар, попадая в группу получает значения переменных для всех процессов,  

Как же достигается гибкость и быстрота реакции на изменение рыночной 
ситуации? Очень просто и очень быстро! 

В ответ на изменение рыночной ситуации товар может 
АВТОМАТИЧЕСКИ сменить экономическую группу и в этот 
момент у него меняются все переменные для всех процессов. 

Просто! Красиво! Эффективно! 



приоритеты в категорииценовые сегменты категории

Самособирающаяся цепочка допродаж

Товарная категория
№1 (сигнальная)

Товарная категория 
№2 Товарная категория

№3 Товарная категория
№4

                               Павел  Лисовский, к.э.н.
  Увеличение прибыльности бизнеса



Разделение условий контракта по типам сетей
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