
Проблемы взаимо-
действия фармпро-
изводиетля и ап-
течной сети. Труд-
ности перевода

1. Как зарабатывает аптечная сеть 
(АС)?

1.1. Доход от основной деятельно-
сти (front маржа)

1.2. Внереализационные доходы: 
выплаты от фармпроизводителей 
и дистрибьюторов (back маржа)

2. Как можно увеличить 
прибыльность аптечной сети?

2.1. Силами аптечной сети: 
увеличить валовую прибыль (ВП)

2.2. С помощью дистрибьютора

Снижение цены закупки

В случае отсутствия развитой дифференциро-
ванной системы ценообразования приводит к 
снижению ВП у АС

Отсрочка платежа

В случае неумелого управления финансовыми ресурсами АС, 
возможность получения кассового разрыва и потери 
самостоятельности/банкротству

Ретробонус

В случае чрезмерного увеличения доли дистрибьютора в закупках, 
потеря самостоятельности и высокая зависимость.

Маркетинговые программы 
увеличения доходности

2.3. С помощью фармпроизводителя
Увеличение маркетингового бюджета (МБ)

Программы повышения доходности АС

3.Типы аптечных сетей по 
соотношению Маркетинго-
вый бюджет/Чистая прибыль

3.1. Чистая Прибыль = Маркетинговые выплаты фармпроизводителей

3.2. Чистая прибыль = ок. 50% Маркетинговые выплаты + ок. 50% 
валовая прибыль  

3.3. Чистая прибыль = 90-100% Валовая прибыль + 0-10% Маркетинговые выплаты

4. Как фармпроизводитель 
может увеличивать валовую 
прибыль аптечной сети?

4.1. Общерыночные действия

4.1.1. Хорошие продукты

1.1.1. Фармацевтические характеристики

1.1.2. Экономические характеристики

1.1.3. Общественное мнение

Врачебное сообщество

Фармацевтическое сообщество

Покупатели/потребители

4.1.2. Активная реклама

4.1.3. Способность контролировать 
доходность на каждом уровне дистрибуции

4.1.4. Возможность вмешиваться в процессы 
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4.1.5. Планировать запасы на всем 
этапе товаропроводящей цепочки

Сверхапасы убивают маржиналь-
ность всего рынка

4.1.6. Отсутствие нерыночных 
преференций

4.2. Работа с доходностью внутри сети

Оптимизация ценообразования, защита доходности

Грамотный кластерный анализ. Аптечный категорийный менеджмент

Рекламные опции (?)

Предоставление эксклюзива/ограниченного эксклюзива

Истинное партнёрство и информация

5. При каких условиях 
фармпроизводитель 
может увеличить ВП сети

5.1. Обладать знаниями как это сделать

5.2. Владеть рыночной информацией

5.3. Иметь подробную достоверную 
информацию об аптечной сети

5.4. Работать с сотрудниками принимающими 
решения, с правильными KPI, которые 
способны понять суть и выполнить 
предложенные технологии

5.5. Уметь показать/доказать 
полученную доходность

6. Как увеличить маркетин-
говые выплаты? Что нужно 
фармпроизводителю от 
аптечной сети?

6.1. Что нужно фармпроизводителю 
от аптечной сети?

6.1.1. Продажи

6.1.2. Рекламные возможности

6.1.3. Трансляция маркетинговой 
активности до покупателей

6.2. Что важно знать фармпроизводителю 
об аптечной сети?

6.2.1. Основные финансовые 
рыночные показатели

6.2.2. Показатели управляемости/
зрелости аптечной сети

6.2.3. История отношений

7. Управляемость/зрелость 
аптечной сети. Стратегия

7.1. Определение общей рыночной 
силы аптечной сети7.1.1. Возможность активной замены

7.1.2. Возможность вывода из 
ассортимента

7.2. Возможность выполнять 
взятые на себя обязательства

7.3. Индекс управляемости 
аптечной сети

7.3.1. Ассортимент

Наличие ассортиментной матрицы
Централизация процесса формирова-
ния ассортимента

Наличие настоящего категорийного менеджмента
Умение контролировать неснижаемый 
остаток

Наличие автозаказа
Количество уровней принятия решений

Наличие стандарта формирования ассортимента

7.3.2. Ценообразование

Централизация процесса
Наличие стандарта ценообразования

Работа от внешних либо внутренних факторов

Умение/возможность управлять доходностью

7.3.4. Управление продажами

Наличие стандарта обслуживания 
покупателей как совокупности техник продаж

Наличие списка препаратов для 
рекомендации

План по продажам препаратов

Наличие антиплана

Мотивационная поддержка
Поддержка ПО

8. Выводы для участников рынка

8.1. Для АС: Повышение управляемости сети 
приводит к увеличению валовой прибыли, а также 
к повышению потенциала привлечения 
маркетинговых инвестиций от фармпроизводителя

8.2. Для фармпроизводителя: 
Прозрачность, управляемость, 
зрелость сети позволяет ей 
выполнить взятые на себя 
обязательства

8.2.1. "Зрелая" сеть получает больший 
объём инвестиций

8.2.2. "Незрелая" сеть получает 
меньший объем инвестиций либо 
вообще его не получает
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