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Откуда берутся покупатели  
в аптеке и как увеличить  

их количество 



Пациент меняет свое поведение 



ВОРОНКА ПРОДАЖ – ТЕОРИЯ 

КОНКУРЕНТНОЕ 
ПРЕИМУЩЕСТВО 

РЕШЕНИЕ 
ПРОБЛЕМ 

ПРЕПАРАТ  
УСЛУГА 



ВОРОНКА ПРОДАЖ –  ПРАКТИКА 



1. Ваша аптека не видна 

2. Ваша аптека видна 

3. В аптеке 

4. Послеаптечие 
 

 

 



АПТЕКА НЕ ВИДНА: 
1. ВНЕШНИЕ НОСИТЕЛИ 
2. ИНТЕРНЕТ 
 
ЦЕЛИ: 
1) ПРОИНФОРМИРОВАТЬ ПОКУПАТЕЛЯ  
2) ОФОРМИТЬ ЗАКАЗ НА САЙТЕ, А ТАКЖЕ  
3) ПРИВЛЕЧЬ В АПТЕКУ 



Привлечение – билборды и плакаты 
для автолюбителей и пешеходов 



АПТЕКА  ВИДНА: 
 
1. ОФОРМЛЕНИЕ АПТЕКИ 
2. «ПРИЗЫВ» ПОСЕТИТЬ 
 
ЦЕЛЬ – ЗАВЛЕЧЬ ПОКУПАТЕЛЯ  В 
АПТЕКУ ПРЯМО СЕЙЧАС !!! 



АПТЕКА – НЕТ МЕЛОЧЕЙ  

 
 Потенциал местоположения 
 Внешнее оформление вывески 

и фасада аптеки 
 Корпоративный стиль и 

стандарты в оформлении 
 «Привлекалка» (акции, 

«бегущие строки», цены, 
зазывалки и т.д.) 

 Оформление (выделение) 
входа 
 
 



Не проезжайте и не проходите мимо ! 



     Продвижение скидок, акций 



Продвижение  приборов, сервисов 



В АПТЕКЕ: 
1. РАБОТА В ЗАЛЕ -  АКЦИИ, ЦА 
2. МЕРЧАНДАЙЗИНГ 
3. НЕПОСРЕДСТВЕННАЯ РАБОТА С 
ПОКУПАТЕЛЯМИ – ЛЕКЦИОННЫЕ ДНИ 
 
ЦЕЛЬ – УВЕЛИЧИТЬ СРЕДНИЙ ЧЕК 
- СОЗДАТЬ ЗАДЕЛ ДЛЯ СЛЕДУЮЩЕГО 
ВИЗИТА  



АССОРТИМЕНТ 

ПРАВИЛО: 
 

ИМЕТЬ ТО, ЧТО НУЖНО 
ИМЕННО   

ПОКУПАТЕЛЮ  
ВАШЕЙ АПТЕКИ  



ЦЕНА В АПТЕКЕ 

Цена в аптеке – 2 
компонента: 
 
1. Финансовая математика 

– ABOVE THE LINE 
 

2. Маркетинговая 
математика – BELOW THE 
LINE 



ЦЕНА В АПТЕКЕ ДЛЯ ПРИВЛЕЧЕНИЯ 
ПОКУПАТЕЛЕЙ 

Первые 50 или 100 препаратов на основе выбора сети: 
 

1.Самое выгодное для сети 
 

2.Самое нужное покупателям 
 
 
!!! Остальное – «ПАРОВОЗОМ» 

 



     Знаки «качества»  



Помощь ассоциаций и ОО 



МЕРЧАНДАЙЗИНГ 



Использование ресурса  
медпредставителей 



ОБУЧЕННЫЙ ПЕРСОНАЛ, НАЦЕЛЕННЫЙ НА 
ПРОДАЖИ 



I. Дайте это (40%)… 

ІІ. Дайте что-то от (30%)… 

III. Сомневающиеся  (20%) 

IV. Несформированная 
потребность (10%) 

4 КАТЕГОРИИ ПОКУПАТЕЛЕЙ В АПТЕКЕ 



Категория 
потребителей 

Прием Сущность приема 

Дайте это… 
Допродажа (триггерная 

методика)  

Допродать второй НУЖНЫЙ 
пациенту препарат и объяснить 

зачем он нужен 

Дайте что-то от… 
Экспертная 

рекомендация двух 
препаратов ОТС 

Порекомендовать два препарата 
ОТС, которые эффективно 

воздействуют на проблему пациента 

Сомневающиеся  Метафора 

Убедить сомневающегося в 
необходимости приобретения 

препарата посредством правдивого 
примера  

Несформированная 
потребность 

Техника опроса СПИН – 
что  

Посредством вопросов выявить 
потребность и удовлетворить ее 

КАТЕГОРИИ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ И ПРИЕМЫ УВЕЛИЧЕНИЯ  
СРЕДНЕГО ЧЕКА 



РАБОТА СО СКРИПТАМИ (СЦЕНАРИЯМИ)  

И НА ЛЮБОЙ 
ВОПРОС 

ПОКУПАТЕЛЯ У 
ПЕРВОСТОЛЬКА 

ВСЕГДА ЕСТЬ, 
ЧТО СКАЗАТЬ… 

ОПЫТ, УПАКОВАННЫЙ В НЕКИЕ АЛГОРИТМЫ И 
РЕЧЕВЫЕ МОДУЛИ, ОБЕСПЕЧИВАЮЩИЕ 

СТАТИСТИЧЕСКИЙ РЕЗУЛЬТАТ  



СПЕЦИАЛЬНЫЕ ЛЕКЦИИ И ВИДЕО 



ПОСЛЕАПТЕЧИЕ 
1. ИНТЕРНЕТ 
2. НАРУЖНАЯ РЕКЛАМА, КАК АПТЕК, ТАК И 
ИНТЕРНЕТ-ЗАКАЗА 
3. ПРЯМОЙ КОНТАКТ С ПОКУПАТЕЛЕМ ??? 
 
ЦЕЛЬ: 
* ПОДТОЛКНУТЬ К ПОВТОРНОМУ ВИЗИТУ 
 



ИНТЕРНЕТ-ЗАКАЗ 



Продвижение не аптеки, а интернет-заказа 



В индустрию приходят НЕФАРМАЦЕВТЫ 



Пример Витаграммы - анализы 

КЕЙС 2015 – 2016 гг. 

 

Продажа паиентам  купонов со скидками на 
анализы «СИНЭВО» – конверсия: 

1. Открытие писем 

2. Скачивание купона со скидкой 

3. Использование скидочного купона  



Конверсия 

• отправлено около 48 млн. электронных писем с 

купонами  

• прочитано 6,8 млн (open rate 14,1 %) 

 

• скачано купонов - 283 тыс. (конверсия скачивания 

/открытия = 4,16 %) 

 

• использовано - 40 тыс. купонов (конверсия  

А) использовали/скачали = 14,1%,  

Б)  использовали/прочитали письма = 0,6%) 

  



Финансы 

Стоимость отправки 48 млн. электронных 

писем  

0, 25 млн. грн 

 

Оборот от использованных купонов 

18 млн. грн. 

 

Средний чек - 450 грн 

 

  



Выгоды для аптеки – конверсия !!! 

 
 
  

 
 Послеаптечие 

 
      
     В  аптеке  

 

Аптека видна 
 
 

Аптека не видна 0,5-1 % конверсии от 
увидевших инфо об аптеке 

 
7-13 % конверсии от 

проезжающих и проходящих 
 

 
 

60-90 % конверсии от 
зашедших  

 
 

1-5 % конверсии от 
увидевших напоминание 



Благодарим за внимание! 

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



Благодарю за внимание !!! 

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

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

