


 

 

План мастер-класса  

• Успешный руководитель настоящего и ближайшего 
будущего. 

• Модели поведения в «тяжелые времена». 
• Смещаем «центр тяжести».  
• От «воронки к платформам». 
• Фокус на построение прочного «аптечного бренда». 



УСПЕШНЫЙ АПТЕЧНЫЙ 
РУКОВОДИТЕЛЬ НАСТОЯЩЕГО  

И БЛИЖАЙШЕГО БУДУЩЕГО  



КОМАНДНАЯ РАБОТА 

Стратегия,  
цена ошибки – 100 
 Тактика,  
цена ошибки – 10 
 Операционная 
деятельность – 1 



КАКИХ РУКОВОДИТЕЛЕЙ ВОЗНАГРАЖДАЕТ УСПЕХ? 

Тех, кто умеет:  
 
• Импровизировать  
• Мгновенно откликаться на внешние вызовы  
• Спонтанно рождать идеи новых услуг  
• Запускать сразу множество вариантов  
• По ходу испытывать и отбирать наиболее 

жизнеспособные  
 

И. Г. Альтшулер 



ВНАЧАЛЕ ПУЛИ, ПОТОМ ЯДРА!  

Пуля — это недорогостоящий, нерискованный и не 

отвлекающий от основного дела тест или эксперимент.  

То есть, что-то не опасное,  с целью посмотреть 

работает или нет, пробный запуск, пилотный проект, 

терапия «экс ювантибус».  

Вообразите: вы на корабле, к вам приближается 

вражеское судно. Пороха у вас не так уж много.  

Порох это наши ресурсы: идейные, людские, 

финансовые.  

Вы засыпаете весь порох в главную пушку 

и выпаливаете большое ядро. Ядро летит над 

гладью океана… и отклоняется от цели 

на 40 градусов. Вы бросаетесь в трюм, а пороха 

больше нет.   



  

1. знать, что делать  

2. знать, как делать  

3. взять и сделать  

САМОЕ ГЛАВНОЕ В МАРКЕТИНГЕ 



ФОКУС НА ЦЕЛЬ  



ОРИЕНТАЦИЯ НА КОМПАС А НЕ НА ЧАСЫ!  

Однажды вечером шестилетний ребенок попросил отца поиграть с ним в 

шахматы. Но на следующее утро папе предстояла важная встреча, нужен 

был хотя бы час на подготовку. 

Случайно папе на глаза попала газета с картой мира. Он разорвал ее на 

множество частей и дал ребенку их собрать, сказав, что как только мозаика 

будет готова, они смогут поиграть. Отец был уверен, что хотя бы полчаса его 

никто беспокоить не будет. Но спустя считанные минуты, мальчик позвал 

папу посмотреть на карту. 

Они проследовали в соседнюю комнату  - и действительно, оказалось, что 

сын в точности восстановил карту. Пришлось отложить все дела и поиграть с 

юным вундеркиндом. Как же малышу удалось так быстро собрать карту?  

 

 



On sea and in business you should never feel save 



ТЯЖЕЛЫЕ ВРЕМЕНА 

Розничная торговля переживает тяжелые времена. 
Владельцы все чаще вынуждены устраивать в своих 
розничных точках развлекательные мероприятия для 
покупателей. Многие розничные точки пытаются 
совмещаться с залами для лекций и кафетериями. 
Существенной частью розничных точек стал маркетинг 
впечатлений, а не маркетинг ассортимента товаров. 
 
 

Ф. Кетлер, книга: Маркетинг в третьем тысячелетии.   



МОДЕЛИ ПОВЕДЕНИЯ В «ТЯЖЕЛОЕ ВРЕМЯ» 

ВВП – Выход, Выживание, Прыжок 

Выход: СОС  (Слиться, Отдаться, Смыться) 
 
Выживание: СОР (Сокращение, Оптимизация, Реструктуризация) 
 
Прыжок: ППП (Плыви Поперек Потока) для этого нужно НТВ  
(Нюх + Терпение + Воля)  
 
  Трудно выбрать?  

 

Поможет: МОГУ (Мозги, Отношения, Гибкость, Устойчивость) 



ЗАКОН МУРА  

Количество транзисторов в 
производимых чипах будет 
ежегодно удваиваться, цена 
каждого будет снижаться, а 
производительность 
увеличиваться   



5 ФОРМ ПЕРЕГРУЖЕННОСТИ   

1. Продуктовая перегруженность 
2. Функциональная перегруженность 
3. Рекламная перегруженность 
4. Информационная перегруженность  
5. Перегруженность средствами массовой 

информации 

Заводы  - Капитал – Патенты – Бренды  
 

Бренд – это интуитивное чувство по отношению к 
продукту, услуге или компании  



ДИАГНОСТИЧЕСКИЙ АЛГОРИТМ  
КАК ПОСТУПАТЬ С ТОЙ ИЛИ ИНОЙ БИЗНЕС-ЕДИНИЦЕЙ 

Растет – продолжаем инвестировать 
 
Падение до 20% - срочный косметический ремонт (кадровые 
перестановки, аудит бизнес процессов) 
 
Падение 20-40% - интенсивная терапия (существенное изменение 
направления активности) 
 
Падение 40-60 %  - безжалостная хирургия (реинжиниринг, 
отсечение лишнего) 
 
Свыше 60% - своевременно готовим обряды и ритуалы проводов 
  



ТОЧНОСТЬ ПРОГНОЗА ПО СХЕМЕ АНСОФФА 

Привычный рынок   Новый рынок  

Привычный формат Точность прогноза 
продаж 90% 

Точность прогноза 
продаж 40-50% 

Новый формат Точность прогноза 
продаж  60-70% 

Точность прогноза 
продаж 10-20%  



Принцип «полотенца»  



СМЕЩАЕМ ЦЕНТР 
ТЯЖЕСТИ 



СМЕЩЕНИЕ ЦЕНТРА ТЯЖЕСТИ В СТОРОНУ ПОТРЕБИТЕЛЯ! 
Зачем компания Janssen Pharmaceutica вторглась в сегмент онлайн игр? 
Самый правильный вопрос: в чем может еще нуждаться наш клиенты и наш пациент?  
Знаменитая корпоративная программа Janssen: «Больше чем таблетки».  
Том Альбрехт: «Чем больше я анализировал, тем очевиднее для меня становилось, что 
в новых условиях центральным элементом ценности для клиентов становится 
информация». 
Компания  Janssen создала популярную онлайн игру для детей в возрасте от 7 до 12 лет 
с ГРДВ. 
Данная игра вошла в стандарты лечения детей с ГРДВ. Дети, которые играли в данную 
игру, улучшались по всем поведенческим направлениям!   
 



СНИЖАЕМ ИЗДЕРЖКИ И РИСКИ СВОИХ КЛИЕНТОВ  

В 2008 году продажи автомобилей рухнули, GM и Chrysler были вынуждены обратиться за 
помощью к государству. 
 
Все компании начали снижать цены. 
 
Компания Hyundai избрала другой подход, они задались вопросом: Почему люди не 
покупают? И получили ответ: Потому что покупать автомобиль в ситуации, когда в любой 
момент можешь потерять работу – слишком рискованно! 
 
Предложение Hyundai (программа 2009 года): Если Вы теряете доход в течении года после 
покупки автомобиля, то вы можете его вернуть и это никак не скажется на вашей кредитной 
истории. 
 
Результат: за год продажи выросли в 2 раза, при этом отрасль упала на 37% 
 
Снижение рисков может быть достигнуто за счет предоставления нужной простой 
информации, пример: винный бренд Sainsbury.  
 
 
 

   

 
Niraj Dawar 



КЕЙС «СНИЖЕНИЯ РИСКОВ», КОМПАНИИ ICI    

Компания ICI производитель взрывчатки (покупатели с ее помощью добывают 
камень, который потом продают строительным фирмам, занимающимся 
ландшафтным дизайном). 
 
Товар у разных производителей взрывчатки одинаков и покупателей интересует 
только цена – отрасль с высоким риском обезличивания продукта!  
 
ICI стремительно теряла прибыль, пока не спросила себя: А что мы продаем?  
 
Взглянув на проблему под другим углом ICI поняли что потребителя интересует не 
взрывчатка а дробленный камень нужных размеров! 
 
ICI накопила большой опыт в области взрывов и прописала в контрактах желаемый 
для клиентов результат: плата бралась за проведение взрыва, в результате которого 
заказчики получали фиксированный процент камней определенного размера.  



Что они покупают?  

В фокусе:  
• Потенциал экономии времени 
• Ощущение безопасности при 

принятии решения о покупке   



ЛЮДИ ГОТОВЫ ПЛАТИТЬ БОЛЬШЕ,  
НО ИМ НУЖНЫ ГАРАНТИИ 

Охота на кабана – 60 тыс. тенге,  
гарантированная охота на 
кабана – 150 тыс. тенге. 
 

Объявление в гостинице в Алматы   



Другое  

Хорошее  

Хорошее, но не 
другое  Хорошее и другое  

Не хорошее и не 
другое   

Другое, но не 
хорошее  

КАКИЕ ИНСТРУМЕНТЫ МЫ ПРЕДЛАГАЕМ РЫНКУ? 



ЧЕМ БОЛЕЕ ПОХОЖИМИ МЫ 
СТАНОВИМСЯ – ТЕМ БЫСТРЕЕ НУЖНО 

СМЕЩАТЬ ЦЕНТР ТЯЖЕСТИ!     



КОНЦЕПЦИЯ «ИДЕАЛЬНОГО ТОВАРА»  

Товара нет, а функция товара выполняется,  
пример: беспроводная сеть  



ПРИМЕР, ИНТЕРНЕТ АГРЕГАТОР LIKI24 



ОСНОВНЫЕ ПРЕДЛОЖЕНИЯ 

• Поиск по названию и 
описанию 

• Доставка по Киеву 

• Срочная доставка 

Услуги Охват 

Курьер 
Оплата при 
получении 

Доставка По Киеву 



В ЧЕМ ПРЕИМУЩЕСТВО ДЛЯ КЛИЕНТА 

▪ Доставка на дом, включая срочную доставку 

▪ Автоматический выбор минимальной цены на препарат из 
всех заявленных 

▪ Приятная экономия при покупке от 3-х недешевых препаратов 

 



Издержки 

Ценность 
для 

клиентов 

Инновация ценности 

ИННОВАЦИЯ ЦЕННОСТИ ИНСТРУМЕНТАРИЯ 
ПРОДВИЖЕНИЯ 



ОТ «ВОРОНКИ» К «ПЛАТФОРМАМ» 



ОТ ВОРОНКИ К ПЛАТФОРМАМ  

Бизнесы по созданию платформ, сводящих производителя и потребителя, такие как 
Uber, захватывают рынок и меняют конкурентную среду. 
 
Традиционный маркетинг, который не ориентирован на платформы и не научится 
новым правилам стратегии, будет сталкиваться с большими трудностями. 
 
Существуют различные типы платформ, но их объединяет наличие экосистемы с 
одинаковой базовой структурой, куда входят четыре типа игроков: владельцы 
платформ (управление), провайдеры (пользовательский интерфейс), разработчики 
сервисов, пользователи (игроки).   
 
Alibaba (75% электронных транзакций Китая), Google (94% мобильного поиска), 
Facebook (главная социальная платформа мира). 
 
Harvard Business Review, 2017. 
  



AMAZON – ГОРАЗДО БОЛЬШЕ, ЧЕМ ПРОСТО КНИГИ!     

Выручка Амазон – с нуля до 65 млрд $ за 15 лет!  
 
Основы успеха:  
1. Продажа товаров в удобном месте.  
2. ОГРОМНОЕ КОЛИЧЕСТВО ИНФОРМАЦИИ И РЕКОМЕНДАЦИЙ, 

НЕДОСТУПНЫХ ПОСЕТИТЕЛЮ ТРАДИЦИОННЫХ МАГАЗИНОВ. 
3. Возможность узнать мнение о книге других читателей. 
 
Свежие новости: Amazon подала заявки властям 12 штатов на получение лицензии на  торговлю 
лекарствами, передает St. Louis Post-Dispatch. Все, кроме одной, получили одобрение. По мнению 
американских изданий, это говорит о том, что компания Джеффа Безоса выйдет 
на фармацевтический рынок уже в этом году, а крупные аптечные сети ждет крах. 

 
Главный вопрос: какую информацию мы сможем агрегировать, чтобы 
предоставить дополнительную ценность нашим клиентам?  
  

http://www.stltoday.com/business/local/amazon-gains-wholesale-pharmacy-licenses-in-multiple-states/article_4e77a39f-e644-5c22-b5e6-e613a9ed2512.html


AMAZON RX 



Основные предложения 

• Крупнейший 
логистический центр в 
Северной Америке 

• Партнерство с 
известными 
брендами 

• Налаженные 
Интернет продажи* 

Услуги Охват 

Логистический центр 117 450 м² 

Сфера влияния 
Все США и 14 

стран 

Интернет продажи 
130 млн. 

покупателей 
в мес. 

* На текущий момент получена лицензия только 
на торговлю OTC препаратами 



В ЧЕМ ПРЕИМУЩЕСТВО ДЛЯ КЛИЕНТА 

▪ Разнообразный гигантский 
ассортимент 

▪ Удобные и выгодные покупки 
через Интернет 

▪ Приватность и комфорт – не 
нужно просить препараты 
интимного спроса, просто 
заказать в  Интернете и 
получить  посылку 



APTEKA.ROZETKA.COM.UA 



ОСНОВНЫЕ ПРЕДЛОЖЕНИЯ 

• Крупнейший 
электронный магазин в 
Украине 

• Партнерство с 
аптечными сетями 

• Налаженные Интернет 
продажи 

Услуги Охват 

Поиск  
Удобный поиск и 

платформа 

Сфера влияния Вся Украина 

Интернет 
продажи 

8 млн. 
пользователей в 

мес. 



В ЧЕМ ПРЕИМУЩЕСТВО ДЛЯ КЛИЕНТА 

▪ Поиск по аптекам-
партнерам 

▪ Красивое и 
информативное 
описание товара 

▪ Резервирование в 
аптеке 



DOC.UA 



• Агрегатор услуг врачей и 
клиник 

• Партнерство с клиниками 
и врачами-
специалистами 

• Удобство поиска и записи 

Услуги Охват 

Поиск  
Удобный поиск 

и платформа 

Сфера влияния Киев и область 

База врачей 7000 

Основные предложения 



▪ Поиск по 
специализации или 
району проживания 

▪ Множество 
реальных отзывов 

▪ Отсутствие скрытых 
комиссий 

В ЧЕМ ПРЕИМУЩЕСТВО ДЛЯ КЛИЕНТА 



OLX.UA 



• Агрегатор 
предложений от 
частных лиц 

• Удобство поиска и 
покупки 

• Возможность открыть 
свой мини-магазин 

Услуги Охват 

Поиск  
Удобный поиск и 

платформа 

Сфера влияния Вся Украина 

База 
пользователей 

1,2 млн. чел. 

Основные предложения 



▪ Доступность  
и слабая 
зарегулированность 

▪ Предложения 
нетрадиционной 
медицины 

 

В ЧЕМ ПРЕИМУЩЕСТВО ДЛЯ КЛИЕНТА 



Фокус на построение 
аптечного бренда!  



ФОРМУЛА «LEES IS MORE» 

Чем меньшее число различных моделей представлено в товарной выкладке, 
тем выше привлекательность ассортимента и больше объемы продаж!   

• Феномен конкуренции восприятий  
• Феномен потребительского замешательства (Буриданов осел)  



СТРАХ – ПЛОХОЙ СОВЕТЧИК КАТЕГОРИЙНОГО 
МЕНЕДЖЕРА!  

«Лучше закажи всего 
понемногу, так клиент точно 
сможет для себя что-то 
выбрать»  

Философия LIM: 
• Сокращает издержки  
• Повышает оборот  
• Обеспечивает лучший контроль 

качества 
• Ведет к увеличению 

рентабельности  
• Требует фокусировки на 

целевой группе 
• Формирует особый 

ассортиментный профиль  



УГП вместо УТП    

УГП уникальная группа покупателей – что 
изменится в моей жизни, если я это куплю?  

Не предлагайте больше – предлагайте 
другое!  
 
Думай иначе – мантра бизнеса ХХI века! 
 
Отличие – двигатель бренда! 



ЛОКАЛЬНЫЙ ПРИМЕР: МЕДИЦИНСКИЙ ЦЕНТР 
LOGUS 

(Г. ХАРЬКОВ) 



• Консультации узких 
специалистов 

• IPL-терапия и 
дерматокосметология 

• Изготовление 
лекарственных 
препаратов 

Услуги Охват 

Терапия Более 20 услуг 

Препараты 94 

Основные предложения 



▪ Постановка диагноза, терапия и фарм-
препараты в одном учреждении 

▪ Возможность заказать проверенные но 
труднодоступные в ритейле экстемпоральные 
формы 

▪ Локальный подход 

 

В ЧЕМ ПРЕИМУЩЕСТВО ДЛЯ КЛИЕНТА 



ПРОТИВОПОЛОЖНЫЙ ПРИМЕР: 
WALGREENS BOOTS ALLIANCE 



• Аптеки и магазины 
косметики 

• Магазины парфюмерии 
и средств гигиены в 11 
странах 

• Крупнейший 
фармдистрибутор 

Услуги Охват 

Аптеки и прочий 
ритейл 

13200 шт. 

Сфера влияния Более 25 стран 

Фарм-
дистрибутор 

 

Более 400 
логистических 

центров 

Основные предложения 



▪ Разнообразный 
ассортимент 

▪ Удобные покупки 

▪ Глобальное присутствие 

В ЧЕМ ПРЕИМУЩЕСТВО ДЛЯ КЛИЕНТА 



Фокус Отличие  

Тренд   

1. Четкая концентрация на своей уникальной группе потребителей 
2. Понимание/формирование критериев приобретения и анализ потребительских 

трендов    
3. Выбор «маркетинговой отстройки» (зоны отличий) и позиционирование бренда  
4. Повышение важности выбранных критериев и формирование прочных связей между 

выбранным критерием маркетинговой отстройки и своим брендом    

ГЛАВНЫЙ СЕКРЕТ КОНКУРЕНЦИИ 



ЗАКОН «СТЕПЕНЕЙ» В БРЕНДИНГЕ. 
Чем выше конкуренция – тем уже фокус!  

Чаще всего рано или поздно бренд №1 будет занимать в два раза большую 
долю, чем бренд №2, доля бренда №2 будет в два раза превышать долю 
бренда №3 

Если мы на позиции №4 или ниже, разумнее менять сегмент, или 
образовывать новую категорию, чем бороться с обладателями 
первых мест.. 
 
Марти Ньюмейер 
 



ЖЕСТКОСТЬ И ГИБКОСТЬ БРЕНДА  

Жесткость – это способность бренда закрепить определенное 
значение в головах людей  
 
Гибкость – способность расширить значение, не ломая его 
 
Ловушка линейного расширения:  
1. Компании необходим рост прибыли 
2. Она начинает расширять бренд 
3. Это приводит к увеличению выручки в краткосрочной 

перспективе  
4. В долгосрочной перспективе бренд размывается  
5. Это ведет к снижению доходов  
 
 
 



ТРИ КИТА СЕРВИСНОЙ СТРАТЕГИИ АПТЕЧНОЙ СЕТИ  

1. Социальная компетентность обслуживающего персонала (слово 
сервис происходит от латинского «servire» – «служить») 
 

2. Обещать только то, что в состоянии выполнить 
 

3. Максимальное воздействие на клиента для стимуляции процесса 
продаж (техники продаж первостольников,  
оформление торгового зала,  
мерчандайзинг и т. д.) 



Мгновенный раппорт 

 взгляд 
 открытая поза 
 активное слушанье 

Проблемные  
вопросы с целью  
допродажи  
или замены 

 Уход с линии, нечеткие ответы 

Дополнительные 
предложения 

Простое  
объяснение  
причин  
допродажи  
или замены 

Уход с линии.  
Возражения и FAQ  

«ЛИНИЯ АПТЕЧНЫХ ПРОДАЖ» – ВСЕ ЧТО НУЖНО 
ПЕРВОСТОЛЬНИКАМ! 



СТАТИСТИКА 

• 50% покупателей готовы переплачивать 25%, прежде 
чем поменяют привычный бренд на другой. 

• Прирост лояльных клиентов на 5% приводит к 95% 
росту доходности  

• 10% клиентов приносят 50% дохода. 
• 80% клиентов интересуются предложениями 

конкурентов, менее 20% будут рекомендовать  
ваш бренд другим людям 

 
 

 

 

 

 

  

M. NEUMEIER 



УМЕНИЕ УВИДЕТЬ КАРТИНУ 
ЦЕЛИКОМ И ПОНЯТЬ «БОЛЬ 

КЛИЕНТА» – ОСНОВА ПОИСКА 
СТРАТЕГИЧЕСКОГО КОНКУРЕНТНОГО 

ПРЕИМУЩЕСТВА     



КАМЕНЬ, НОЖНИЦЫ, БУМАГА  



СУТЬ КЛАССИФИКАЦИИ КОМПАНИЙ  

«Компании-ножницы» – стартап или небольшой бизнес, чаще владеющий одним- 
двумя брендами. Они отрезают небольшие кусочки у «бумаг». Бумаги, как правило, 
их не замечают, они слишком большие и медленные, чтобы замечать подобное. 
 
«Компании-камни» – организация средних размеров, у них больше брендов и 
меньший фокус. Камни процветают, сокрушая ножницы. 
 
«Компании-бумаги» – много брендов, большие размеры, меньший фокус, они 
выживают за счет сетей и ресурсов, которые сдерживают камней. 
 

 

 

  

 

 

 

  

Правильная тактика ножниц: фокусные «прорывные 
инновации». 
Правильная тактика камней: сокрушать ножницы. 
Правильная тактика бумаг: устойчивые инновации, 
раздробиться на множество ножниц. 
 



ЗАРАБАТЫВАЙТЕ С УДОВОЛЬСТВИЕМ! 

ДЕНЬГИ НЕ СДЕЛАЮТ ТЕБЯ 

СЧАСТЛИВЫМ. Сейчас 
у меня 50 миллионов 
долларов, но я так же 

счастлив, как был тогда, 
когда имел лишь 48. 

Арнольд Шварценеггер 



«Агентство Медицинского Маркетинга» 
заходите на наш сайт – www.amm.net.ua 

Присоединяйтесь к группе  
«Агентство Медицинского Маркетинга»  

 

facebook.com/ammnetua 

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

