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Особенности 2014-2015 годов  
 Усиление конкуренции 
 Количество аптек не уменьшилось 
 Спрос снижается (особенно на оригинальные и генерики) 
 Рост продаж препаратов отечественного производства 

Попробуем разобраться с этим вопросом на примере одной из самых успешных 
аптечных сетей «Аптека Низких Цен». 

Создается иллюзия - обязательное условие выживания 



ЕЕ ВЕЛИЧЕСТВО СКИДКА 
 

 В основе успешности скидки как инструмента привлечения клиентов в аптеке 
используется психологический эффект «мне оказали предпочтение» и «я 
выгодно обслужился». 

 Скидки легко внедряются (их любят сотрудники первого стола) 
  Легко считаются.  

НО массовое применение скидок привело к их девальвации – инструмент 
потерял уникальность, скидки раздаются МАССОВО И НЕЭФФЕКТИВНО. 
 



 
Быть или не быть скидкам в Вашей сети – вот в чем вопрос? 
   

Ни скидки, ни бонусы в современных реалиях ведения 
бизнеса не создают новых уникальных ценностей для 
ваших клиентов!  



Решение ТОП-менеджеров о скидках 
  
Поэтому, прежде чем выбрать, какую программу ценовой уступки внедрять: 
1. Дисконтную  
2. Бонусную 
3. И насколько глубокую, руководителям аптечных сетей стоит ответить себе еще 
на несколько вопросов. 



Три важных вопроса 

• Кто мы и чем мы отличаемся от локальных 
конкурентов? 

• В каком ценовом сегменте мы работаем? 

• Что является действительно важным для 
наших клиентов? 



Первый вопрос: Кто мы и чем мы отличаемся от локальных 
конкурентов? 
  
 Дискаунтеры/эконом сегмент 
 
 Премиальный сегмент 
 
 Специализированные  



Второй вопрос: В каком ценовом сегменте мы работаем? 
  
 Это важно, потому что мотивы выбора аптеки в каждом сегменте отличаются.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ЗАЧЕМ ВАМ СКИДКИ? ДАДУТ ЛИ ОНИ ПРЕИМУЩЕСТВА? 

 
Дискаунтер – конкурентное преимущество цена, скидки 
Премиальный сегмент – конкурентное преимущество сервис 
Специализированная – конкурентное преимущество ассортимент, скидки на 
специальный ассортимент 



Третий вопрос: Что является действительно важным для 
наших клиентов? 
 
 Ассортимент 
 Ценообразование 
 Месторасположение 
 Сервис 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

Сервис 

Месторасположение 

Ценообразование 

Ассортимент  

Выбрав ответ ЦЕНА, вы должны быть 
готовы к тому, что этот инструмент легко 
копируется, и вы обречены на постоянное 
его совершенствование. 



«Аптека низких цен» сделала ставку на создание ценности для 
покупателя через: 
 

 ценовое лидерство 
 активное использование дисконтных программ 



Примеры скидок в «Аптеке Низких Цен» 
 
 
 Для разных категорий клиентов: 

Покупатели в аптеке 
Покупатели в Интернет 
 

 Различной направленности: 
На привлечение 

 На удержание 
 

 Сезонные 
 

 Кобрендинговые 
 

 Совместные программы с производителями 



Кейс.  Совместная скидочная программа с поставщиком 
 

Проблема - скидки скопированы конкурентами и перестали работать. Испробованы множество 
вариантов скидочных акций с ОТС-препаратами. 
Компания ищет выход из тупика и находит его в создании партнерской программы с 
производителями рецептурных препаратов. 
 

Решение. 
В «Аптеке низких цен» появляется система скидок на препараты курсового лечения. 
За покупку первой упаковки скидка 10%, за покупку второй - 15% , на третью и последующие  - 
20%. 
Скидку, которую сеть предоставила покупателю, компенсирует поставщик. Период действия – 
минимум год, к карточке можно подключить другие препараты, ее можно передать другому 
человеку – родственнику, другу, приятелю. 

1-я упаковка 

2-я упаковка 

3-я упаковка -10% 

-15% 

-20% 



Выгоды для аптеки: 
 инструмент для продажи рецептурных препаратов 
 увеличение оборота за счет повторных визитов и допродаж в аптеке 
 инструмент привлечения клиентов 
 инструмент стимулирования повторных визитов в аптеку 

 
  Выгоды для поставщика: 
   увеличение объема продаж 
 повышение значимости для аптеки (для этого поставщик может инициировать 

больший бонус на свою продукцию или на отдельные позиции) 
 

 Выгоды для клиента: 
 экономия семейного бюджета 
 доступен курс лечения 
 можно передать карточку другому человеку 
 Эта программа может иметь множество модификаций. Главное – обязательно 
привлекайте к ее реализации поставщиков. 



Каждый выбирает по себе! 



Благодарим за внимание 

«Агентство Медицинского Маркетинга» 
www.amm.net.ua  

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

