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Управление ценообразованием 

ВАША 

ЭФФЕКТИВНАЯ 

СТРАТЕГИЯ 
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Эффективность  

    

достижение каких-либо 
определённых результатов с 

минимально возможными 
рисками и издержками 
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Типовой подход( Кластерное  или 

поточечное управление) 

Гурппа1 Группа2 Группа3 Группа4 

Медикаменты до 

50 грн 

% наценки n1 % наценки n5 % наценки n9 % наценки n13 

Медикаменты от 

50 грн до 100 грн 

% наценки n2 % наценки n6 % наценки n10 % наценки n14 

Медикаменты от 

100 грн до 200 грн 

% наценки n3 % наценки n7 % наценки n11 % наценки n15 

Медикаменты от 

200 грн до 300 грн 

% наценки n4 % наценки n8 % наценки n12 % наценки n16 

Ценовая группа 

Кластер аптек(одна аптека) 

% наценки 
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Недостатки типовых подходов 

Огромное кол-во ценовых групп и кластеров аптек существенно 

затрудняет работу с ними, а также своевременную и качественную  

реакцию на внешние изменения. В случае  же их жесткого 

количественного ограничение – получаем недостаточную гибкость 

и перекосы по ценам. 

Принадлежность товара к ценовому диапазону поддерживается 

вручную 

При переводе ТТ из кластера в кластер возможны потери по 

определенным ценовым группам(часть ЦГ конфликтуют с другими 

ЦГ в отношении принадлежности ТТ к тому или иному кластеру) 

Управление политикой ведется в отношении ‘кластера’, что может 

нести потери для части ТТ кластера 

Сбор данных по конкурентам и калибровка политик эпизодические 

и очень трудоемки,  а результат не очевиден. 
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Кластерно-шаблонное управление 

Группа товаров 

Политика(шаблон) 

Аптека 
Ценовой шаг + плановый 
%наценки 

Аптека Группа товаров Шаблон Настройки 

шаблона 

ТТ1 Медикаменты Стандарт 0    -100 грн  | 25% 

100-200 грн  | 22% 

200 -300 грн | 30% 

……. 

ТТ1 Лечебная косметика Стандарт+ 0    -400 грн   | 30% 

400-800 грн   | 27% 

800-1200 грн | 40% 

……. 

ТТ1 КВИ Стандарт- 0    -10000 грн |20% 

ТТ2 КВИ ЖКС 0    -100 грн    |20% 

 100 -400 грн  |15% 

400 -1000 грн |10% 
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Кластерно-шаблонное управление 
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Кластерно-шаблонное управление 
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Преимущества кластерно-шаблонного 

подхода 

Не большое кол-во ценовых групп 

Автокалибровка товара в рамках ценовых 

диапазонов 

Дополнительная маржа, за счет 

возможности отнесения ТТ к разным 

политикам по разным ценовым группам 

В результате мониторинга меняется не % 

наценки для кластера( группы аптек), что 

может быть хорошо для одних, но плохо 

для других, а изменяется политика в 

отношении ТТ в рамках ценовой группы. 
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Реалии формирования цен на рынке 

Ежедневное изменение 
цен у дистрибуторов, 

колебание $, сезонное 
изменение цен 

Процентно-
партионное 

ценообразование на 
ТТ 

Недовольство покупателя 
Потеря в марже 
Замораживание товарного запаса 
Сложность процедуры массовой  переоценки 



T 

O 

T 

U 

S 

Прайсовая схема 

+плюсы+ 
• Единая цена для покупателя 

• Дополнительная маржа 

• Улучшение оборачиваемости 

• Простая переоценка 

-минусы- 
• Сложность разработки и адаптации 

алгоритма формирования цены 

• Необходимость поддерживать смешанную 
систему  ценообразования 

• Невозможность применения 
персонифицированного подхода к клиенту 

• Сложно корректно учесть инертность рынка 
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Прайсовая схема 



+плюсы+ 
• Дополнительная маржа(дооценка старых 

стоков к новой цене при подоражании) 

• Улучшение оборачиваемости(уценка стоков, 
при падении цены) 

• Возможность получить доп. маржу при 
дефектуре рынка 
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Централизованное ценообразование 

 

 

 

 
 

 

Модель работы 
• Расчет происходит ежедневно до уровня товар-точка на текущих и исторических 

данных прайсов поставщиков , приходов  и остатков ТТ прочих сервисов 

• На основании статистики,  аналитики и принадлежности товара к той или иной 
ценовой политики, на уровне товар+ТТ формируется текущая актуальная 
розничная цена 

• В случае выхода за допустимые коридоры на ежедневной основе происходит 
изменение цены на ТТ для всех текущих остатков и новых приходов 

-минусы- 
• Тяжело учесть инертность рынка, как 

следствие при дооценке можно выглядеть 
дорогим, при уценке – просто потерять 
маржу 
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Централизованное ценообразование 

 

 

 

 
 

 



+плюсы+ 
• Дополнительная маржа 

• Улучшение оборачиваемости 

• Минимальное влияние инертности рынка 
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Оптимизация цен 

 

 

 

 
 

 

Модель работы 
• Расчет происходит ежедневно до уровня товар-точка на текущих и исторических данных 

прайсов поставщиков и приходов ТТ 

• На основании статистики,  аналитики и принадлежности товара к той или иной ценовой 
политики, на уровне товар+ТТ формируется текущая актуальная розничная цена 

• В случае выхода за допустимые коридоры на ежедневной основе происходит изменение 
цены на ТТ для всех текущих остатков и новых приходов 

• ТТ работают на партионной или локально-прайсовой(цена последнего прихода) модели 
ценообразования 

• Переоценка происходи периодически и на ограниченный перечень товара по решению 
менеджера 

-минусы- 
• Эффект доп. маржи или оборачиваемости 

применяется только на небольшую часть 
товара 
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Управление фиксированными и 
акционными ценами 

 
 Цена фиксируется в документе на уровне Товар-

ТТ с периодом действия 

 Источником цены может  быть политика 

производителя, решение КМ, результат 

калибровки на базе мониторинга, различные 

промо-активности 

 Модуль является ‘верхним уровнем’ над всем 

ценообразованием. Цена вступает в силу с даты 

начала документа и откатывается назад после 

даты окончания 
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Промо-активности и таргетированные 
промо 

 Наличие как дисконтных схем 

мотивирования так и бонусных. 

 Возможность настройки 

активностей в привязке к месту, 

времени, региону и тп….. 

 Возможность предоставления 

скидки/бонуса по любым свойствам 

или группам товара  в привязке к 

разным категориям покупателей 

 Возможность настройки программы 

по количественно-качественным 

характеристикам(2 по цене 1, сумма 

чека от.., скидка от кол-ва, купи X 

получи в подарок Y и тп…)  

 Работа по специальным условиям с 

ЮЛ(Страховые, ОблЗдравы, Хесед  и 

тп…) 
 Возможность ‘таргетированных’ промо 

предложений, что дает максимальный 
отклик при минимальных затратах на 
промо 
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Дополнительные инструменты, влияющие 
на маржинальность, а значит на 

возможность снизить цену 

 Автозаказ 

 Управление аналогами для закупок 

 Полноценный ценовой тендер 

 Оптимизация товарных запасов через 

автоперемещения 

 Подсказки по приоритетному  и сопутствующему 

товару, а также аналогам в рамках управления 
мотивацией(cross sale  cross up ) 

 Элементы категорийного менеджмента 

 Управление ретробонусами 
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КЛИЕНТЫ И ПАРТНЕРЫ КОНТАКТЫ 

Маньков Александр 

Александрович  
руководитель проекта TOTUS 

 


