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 Категоризация: 
 

Категоризация 
Категоризация- основа селекции:  

Категоризация должна производиться раз в год, по заданию руководства и в 
установленные им сроки, принимая во внимание сезонность препаратов. 

 

  

Категоризация 
врачей 

Категоризация 
аптечных сетей 

Категоризация  
аптек 

Селекция  

на основе универсальная сегментация ABCD  

одинаковые сегменты, универсальный подход 
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• Разработка стратегии 

• Распределение рабочей нагрузки 

• Распределение бюджета и его защита 

• Определение структуры  

• Просчет рентабельности 

• Аргументация для штаб-квартиры 

Цели категоризации аптечных сетей 
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• Товарооборот сети 

• Доля сети 

• Оборот маркетирующей организации в сети 

• Оборот брендов в сети 

• Количество точек в сети 

• Размер рынка(сегмента) продукта в сети 

• Затраты на сеть 

• ROI сети 

• Средний оборот на точку сети 

• И т.д. 

Критерии для категоризации аптечных сетей 
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• Переход к 4 сегментам 

категоризации клиентов  
-> СЕГМЕНТАЦИЯ ABCD 

A B 

D C 

2x2 Segmentation 
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• Сегмент А  

 Высокий потенциал и высокая лояльность 

 Цель: удержать клиентов  

• Сегмент В 

 Высокий потенциал и низкая лояльность 

 Цель: Повысить лояльность и продвинуть в 
сегмент А 

•  Сегмент С 

 Низкий потенциал и высокая лояльность 

 Цель: уменьшить фокус, но не потерять 
клиентов 

• Сегмент D 

 Низкий потенциал и низкая лояльность 

 Игнорировать, и сосредоточиться на клиентах 
A и В. 

СЕГМЕНТАЦИЯ ABCD 
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A B 

D C 

2x2 Segmentation 

Loyalty 

А B 
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Таблица для построения категорий 

Название сети 14 141 30 471 27 69 128 2 560 50% 27 30% 30% 50% A

Название сети 13 396 112 120 101 118 162 1 170 86% 101 100% 100% 86% A

Название сети 1 891 12 158 27 14 215 526 10% 27 30% 30% 10% e

Название сети 2 098 1 2 098 23 35 652 1 566 26% 23 25% 25% 26% e

Название сети 3 103 11 282 10 35 652 3 565 26% 10 11% 11% 26% B

Название сети 2 362 1 2 362 12 35 652 2 971 26% 12 13% 13% 26% e

Название сети 8 500 32 266 35 88 853 2 539 65% 35 39% 39% 65% A

Название сети 3 536 4 884 3 3 611 1 204 3% 3 3% 3% 3% D

Название сети 2 259 5 452 11 12 023 1 093 9% 11 12% 12% 9% e

Название сети 5 244 19 276 19 34 693 1 826 25% 19 21% 21% 25% B

Название сети 1 334 7 191 5 5 046 1 009 4% 5 6% 6% 4% e

Название сети 3 506 11 319 12 38 530 3 211 28% 12 13% 13% 28% B

Название сети 1 903 24 79 14 10 194 728 7% 14 16% 16% 7% e

Название сети 1 113 18 62 14 11 831 845 9% 14 16% 16% 9% e

Название сети 4 483 44 102 44 49 282 1 120 36% 44 49% 49% 36% B

Название сети 18 331 42 436 61 99 965 1 639 73% 61 68% 68% 73% A

Название сети 3 870 5 774 7 11 977 1 711 9% 7 8% 8% 9% D

Название сети 1 255 16 78 12 14 261 1 188 10% 12 13% 13% 10% e

Название сети 1 855 23 81 31 40 236 1 298 29% 31 35% 35% 29% e
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• Общий товарооборот не всегда точно отражает потенциал 
рынка в котором работает маркетирующая организация 

• Товарооборот ЧПШников практически не известен 

• Несколько центров закупок на сеть 

• Один клиент имеет несколько юридических лиц, иногда 
количество доходит до 10  

• Товарооборот сегмента или рынка препарата сложно получить 
или дорого 

• Для получения адекватной статистики по сетям для того чтобы 
сформировать категоризацию нужен ресурс 

•  Сложная иерархия точек в сетях 

Проблемы  и пути решения 
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Спасибо за внимание! 


