
 

Как занять лидерство 
на аптечных полках?

Павел Лисовский
Управляющий Партнёр Компании «Проектирование 
систем управления», консультант по увеличению 
прибыльности аптечного бизнеса, действительный участник 
Российской Ассоциации Фармацевтического Маркетинга (РАФМ)



Что хочет аптечная сеть от 
маркетингового контракта с ФП

Профиль «идеального» контракта для АС:

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



Что хочет фармпроизводитель от 
маркетингового контракта с АС

Профиль «идеального» контракта для фармпроизводителя:
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Что может предложить аптека производителю, 

…и производитель аптеке 

 



Опции аптечной сети для фармпроизводителя
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Часть I. Аптечный рынок. Экономика аптечных 
сетей 

Павел Лисовский
кандидат экономических наук 

Проектирование систем управления.  
Увеличение прибыльности бизнеса. 

Действительный участник РАФМ 
+7(906)226-81-09

Pavel@LisovskiyP.com

Какие аптечные сети существуют на рынке? Чем они отличаются друг от друга? 

Можно ли их различия использовать фармпроизводителю в своих целях? 
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Развитие аптечного рынка закономерно привело…

к снижению рентабельности большинства участников

Как так получилось?!

Рентабельность аптечного бизнеса
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Причины снижения рентабельности?

Историческая справка:

1. Преимущественно внешний источник роста аптечного рынка; 

2. Эмпирико-эвристический подход при управлении бизнесом; 

3. Предшествующий рост рынка скрывал неэффективные модели бизнеса; 

4. Слабые экономические технологии, отсутствие резервов и опыта выхода из 
кризиса;
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Источники дохода аптечной сети

1. Какой источник дохода важнее? 

2. Какие маркетинговые выплаты лучше, фиксированные или объемные? 

3. Какое оптимальное соотношение различных источников дохода?
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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 
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Какое оптимальное соотношение различных 
источников дохода

1. Доля законтрактованного ассортимента не более 35-40%; 

2. Для бэк маржи в общем доходе АС не более 25-30%.
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Источники дохода аптечной сети

1. Какой источник дохода важнее? 

2. Какие маркетинговые выплаты лучше, фиксированные или объемные? 

3. Какое оптимальное соотношение различных источников дохода?
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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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Шкала оценки коммерческой политики 
фармпроизводителя



Уровень доходности препарата для 
 аптечной сети

Какой уровень доходности оптимальный? Сколько 
процентов или сколько рублей закладывать?                               

Как рассчитать?
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Уровень доходности новинки для аптечной сети
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Уровень доходности новинки для аптечной сети

Какой уровень доходности оптимальный? Сколько процентов или сколько 
рублей закладывать? Как рассчитать? 

Ключевая мысль:

1. Доходность  позиции  сравнивают  с  уровнем  доходности  товарной 
категории;

2. Аптечной сети выгодно вводить препарат в товарную категорию, если 
это приводит к увеличению прибыльности всей товарной группы.

__________________________________________________________________________ 

Общая логика работы с товарной категорией заключается в увеличении 
продаж более прибыльных препаратов и сокращении продаж либо 
выводе из ассортимента менее прибыльных позиций. 
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Порядок расчёта уровня доходности новинки?

1. Определить товарную категорию, в которую входит препарат; 

2. Собрать информацию о продажах по всем позициям внутри категории; 

3. Собрать информацию об уровне маркетинговых выплат попозиционно 
(бэк маржа); 

4. Рассчитать уровень доходности конкурентов. 

Расчёт уровня доходности препарата для  
аптечной сети
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Определение товарных категорий. Где взять готовый 
справочник?

Товарная  категория  – группа товаров, обладающих схожими(!) 
потребительскими свойствами, удовлетворяющая одну потребность 
покупателя. Товары относятся к одной категории, если: 

они применяются для удовлетворения одной потребности 
(применяются при одной нозологии); 

покупатель воспринимает категорию как единое целое, и поэтому он 
может взять только один товар из категории для удовлетворения 
своей потребности (вероятность того, что будут взяты два товара из 
одной категории для удовлетворения одной потребности, 
минимальна);

Расчёт уровня доходности новинки для  
аптечной сети
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Определение товарных категорий. Где взять готовый 
справочник?

Не существует «товарных категорий» принятых в отдельной 
аптечной сети. Это единый подход!

Расчёт уровня доходности новинки для  
аптечной сети



Составление маркетингового контракта

Простое описание порядка действий
1. Составляем пакеты; 

2. Классифицируем аптечные сети; 

3. Определяем базовые условия; 

4. Дифференцируем условия для разных типов сетей. 
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Составление маркетингового контракта

7 основных шагов
1. Анализ существующего и прошлых контрактов фармпроизводителя с аптечными сетями. 

Анализ результатов, определение сильных и слабых сторон; 

2. Оценка конкурентного окружения ОТС и RX препаратов компании в товарных 
категориях и МНН-кластерах; 

3. Разделение портфеля фармпроизводителя на пакеты с учетом: экономического профиля 
каждого SKU, объема продаж, планов по приросту, стратегических целей компании; 

4. Определение базовых условий по пакетам и контракту; 

5. Создание внутренней классификации аптечных сетей; 

6. Разработка конструктора маркетинговых опций по контракту и пакетам для разных 
типов аптечных сетей; 

7. Проведение теста полученного контракта и корректировка условий (в случае 
необходимости).  

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



Составление маркетингового контракта

Ресурсы необходимые для проекта
1. Отчеты по продажам и уровню доходности всех SKU на различных 

уровнях дистрибуции; 

2. План продаж по брендам, объём возможных инвестиций; 

3. Алгоритм обработки товарных категорий и МНН-кластеров; 

4. «Калькулятор» индекса управляемости аптечных сетей для классификации 
сетей; 

5. Вовлечение полевых сил для сбора дополнительной информации. 
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Определение экономического профиля каждого препарата, 
необходимо для понимания насколько он доходен для 

аптечной сети относительно других препаратов в товарной 
категории и/или МНН-кластере.

Зачем определять экономический профиль 
препаратов?
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0 ∞, руб.

ценовые сегменты
min max

Прибыль с уп.  || Кол-во шт. 

нижний средний верхний

Определение экономического профиля препаратов

1

2

3

4

Приоритеты, 
кандидаты в приоритеты

Новинки, СТМ, обычные 

Маркеры,  
отрицательные лидеры

На вывод, «иммунитет»

5 ≈ ≈ Обычные 

Экономический Профиль



Работа внутри товарной категории



Обычные товары – средние показатели по продажам в штуках и средняя 
прибыльность с упаковки (попадают в диапазон допуска относительно 
средних показателей ценового сегмента).  

Аптечной сети нет интереса как снижать, так и увеличивать продажи товаров 
этого профиля. 

На  вывод  – товары с продажами в x раз ниже средних в сегменте и 
прибыльностью с упаковки ниже среднего.  

Если не новинка (история продаж в аптечной сети менее 6 месяцев), то 
аптечной сети следует выводить товар из ассортимента. 

Описание экономического профиля препаратов
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Отрицательный  лидер  – товар с самыми высокими продажами в 
упаковках в ценовом сегменте и прибылью с упаковки ниже среднего.  

Аптечной сети необходимо либо резко увеличивать доходность каждой 
упаковки (что, как правило, для таких товаров невозможно), либо снижать 
продажи, заменять. 

Кандидаты  в  замедление  – товары у которых продажи в упаковках в x 
раз превышают средние продажи в ценовом сегменте, однако прибыль с 
упаковки ниже среднего.  

Аптечной сети выгодно снижать продажи товаров этого профиля либо 
повышать их доходность. Возможно рассмотрение вариантов по активной 
замене препарата вплоть до вывода из ассортимента (для 
низкодифференцированных препаратов) 

Описание экономического профиля препаратов
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Кандидаты в приоритеты – товары оборачивающиеся выше среднего и 
приносящие прибыль выше среднего в своём ценовом сегменте. 

У аптечной сети существует интерес увеличить долю такого препарата за 
счёт других менее прибыльных товаров, входящих в другие экономические 
профили: обычные, кандидаты в замедление, отрицательный лидер, на 
вывод. 

Описание экономического профиля препаратов
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Приоритеты  – товары с самой высокой доходностью с упаковки в 
сегменте и продажами выше среднего. 

Самые выгодные препараты для аптечной сети. 

Описание экономического профиля препаратов
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Пакеты препаратов

Портфелем фармпроизводителя мы будем называть все препараты, включённые 
в контракт, а пакетом – группу товаров, объединенных общим планом и условиями, у 
которых бонус зависит от выполнения условий по всем товарам входящим в один 
пакет. 

Разделение на пакеты производят с учётом: 

1. Экономического профиля каждого SKU ; 

2. Планов продаж по каждому SKU; 

3. Объёмов инвестиций; 

4. Особенностей препаратов Компании; 

5. Стратегических целей компании; 

6. Терапевтической логики.  
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Пакеты препаратов

Ключевой задачей при составлении пакета является использование сильных 
и слабых сторон каждого экономического профиля, так чтобы аптечной сети 
было интересно увеличивать долю препаратов входящих в пакет в 
соответствующих категориях.  

NB! увеличение доли не обязательно должно быть пропорциональным  
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1.  70%  (приоритеты  +  кандидаты  в  приоритеты)  +  25-30% 
(отрицательные лидеры, кандидаты в замедление) + 5% (обычные)

2. 70% (приоритеты + кандидаты в приоритеты) + 20% (отрицательные 
лидеры, кандидаты в замедление) + 5% (на вывод) + 5% (обычные)

3. 50% (приоритеты + кандидаты в приоритеты) + 45% (обычные) + 5% 
(на вывод)

4. 60% (приоритеты + кандидаты в приоритеты) + 15% (отрицательные 
лидеры, кандидаты в замедление) + 20% (обычные) + %5 (на вывод)

5.  65%  (обычные)  +  35%  (отрицательные  лидеры,  кандидаты  в 
замедление) - требует высоких выплат

Доли товаров разного экономического профиля в плановом 
товарообороте пакета  

Типы препаратов и базовые пакеты
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Пакеты препаратов

Для каждого пакета определяют условия и дополнительные инструменты с 
учётом: 

1. Экономических показателей и плана продаж; 

2. Преимуществ пакета; 

3. Слабых сторон пакета; 

4. Имеющихся у Компании инструментов; 

5. Связи пакета с другими пакетами и со всем контрактом
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Разделение условий контракта по типам сетей



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;
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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

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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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



Способы оплаты по маркетинговым контрактам 

Как платить больше-меньше? 
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Способы оплаты контрактов, расчёты

% без плана

АС-1

АС-2

АС-3

АС-4

АС-5

АС-6

АС-7

АС-8

АС-9

АС-10

Итого

1085

1120

1301

1205

970

1005

890

1095

1089

1021

10.781

V(%) открытый 
план 1000

Vз(%) закрытый 
план 1000

Vст(%) ступенчатый 
план 1000, 1100, 1200

109

112

113

121

97

101

89

110

109

102

1.063

Продажи

109

112

113

121

-

101

-

110

109

102

877

100

100

100

100

-

100

-

100

100

100

800

- (от 1100)

110 (от 1100)

120 (от 1200)

110 (от 1100)

-

100 (от 1000)

-

110 (от 1100)

- (от 1100)

100 (от 1000)

540



Базовые стратегии взаимодействия с сетями 



Стратегии работы фармпроизводителей с 
аптечными сетями

I. Создание спроса

Тип  препарата:  Узкая товарная категория, уникальные фармхарактеристики, 
устойчивый спрос, высокая доходность (Приоритет, Кандидат в приоритеты)., 
заболевание требующее врачебного вмешательства, Rx-статус 

Платежи: Fix или ничего  

Стратегия  работы  с  аптекой:  обучение, защита доходности, генерирование 
спроса, расширение показаний к применению (если возможно) 

Содействие  АС:  Правильное консультирование, наличие товара, выкладка, 
допродажа (если OTC).  

Сопротивление АС: рекомендация другой товарной категории, не поддержание 
оптимальное отставка => снижение рыночной силы. 
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Стратегии работы фармпроизводителей с 
аптечными сетями

II. План продаж, опосредованная стимуляция продаж

Тип  препарата:  высокая суммарная доходность с учётом back-маржи 
(приоритет, кандидат в приоритеты), широкая товарная категория, аптеки активно 
влияют на продажи, OTC или «лёгкий» Rx 

Платежи: Fix + любой тип Объемных выплат (платежи за выполнение плана);  

Стратегия работы с аптекой: обучение, защита доходности, генерирование 
спроса, товарное давление, план продаж, который опосредованно влияет на 
продажи. 

Содействие  АС:  Предложение, переключение с конкурентов, правильное 
консультирование, наличие товара, выкладка, допродажа  

Сопротивление  АС:  вывести из ассортимента («На вывод» или «Обычные»), 
переключать, заменять, не поддерживать оптимальный запас товара. 
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Стратегии работы фармпроизводителей с 
аптечными сетями

III. Сесть на поток, паразитирование

Тип  препарата:  низкая доля в категории, низкая себестоимость, высокая 
front-маржа, малоизвестный препарат.  

Платежи :  бОльшая часть дохода остается в сети , а не у 
фармпроизводителя  

Стратегия  работы  с  аптекой: минимум работы с сетью. Считается, что 
большая доходность должна стимулировать активную замену и 
предложение, обучение. 

Содействие  АС: Предложение, переключение с конкурентов, правильное 
консультирование, наличие товара, допродажа  

Сопротивление АС: вывести из ассортимента.
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Стратегии работы фармпроизводителей с 
аптечными сетями

Путь «простого» OTC-препарата

I. Генерация спроса:

• активная работа с врачами, в том числе по новым направлениям; 

• расширение показаний (если возможно); 

• реклама (работа с потребителем);  

II. Увеличение доходности товара: 

• Защита доходности 

• Увеличение цены в рынке 

• Создание ценовых волн на рынке 

III. Повышение ценности бренда для покупателя:
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Феномен СТМ, что дальше? 
и как бороться с ними? 

 



Зачем розничному бизнесу СТМ?

Розничный бизнес запускает СТМ для решения 
следующих задач:

1. Гарантированное наличие товара; 

2. Гарантированное качество товара; 

3. Рост лояльности к сети; 

4. Рост доходности. 
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Зачем аптечным сетям СТМ?

Только для:
1. Увеличение прибыльности категории и (возможно!) сети; 

2. Увеличение переговорной силы с фармпроизводителями; 
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Проблемы применения СТМ на российском 
аптечном рынке

1. Сильная зависимость фармацевтического рынка от генерирования 
трафика извне;

2. Необоснованно высокая цена для такого качества;

3. Проблема  трудной  рекомендации  и  замены  «оригинального» 
препарата.
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