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[bookmark: _syn]Услуги по увеличению прибыльности аптечного бизнеса



Итогом реализации экономических технологий, разработанных нашей Компанией является увеличение валовой прибыли аптечной сети на 15 – 30%.

№1 Управление товарными категориями в аптечной сети, внедрение категорийного менеджмента и оптимизация аптечного ассортимента



Внедряем методику увеличения доходности каждой товарной категории, разработка порядка запуска категорийного менеджмента в аптечной сети, при соблюдении баланса валовой прибыли и маркетинговых выплат производителей.

	Сформируем конкурентоспособную структуру ассортимента.
	Сохраним баланс между валовой прибылью и маркетинговыми выплатами от фармпроизводителей.
	Стандартизируем и автоматизируем процесс категорийного менеджмента в вашей сети.


№2 Дифференцированное ценообразование в аптечном бизнесе



Методика определения границы максимальной прибыльности при сохранении конкурентоспособности. Дифференцированная модель ценообразования позволяет эффективно конкурировать с дискаунтерами, сохраняя покупателей и увеличивая прибыльность сети.

	Определим экономические группы ассортимента.
	Рассчитаем матрицы ценообразования.
	Запустим алгоритмы автоматического выравнивания матриц и дооценки.
	Внедрим прибыльную (!) дисконтную программу.


№3 Стратегия управления продажами в аптечной сети



Увеличение прибыльности аптечной сети за счёт внедрения технологии унификации фармрекомендации, запуска терапевтических цепочек, применения аптечных техник продаж. Сопряжение всех перечисленных технологий с программным обеспечением, системой ключевых показателей и оплатой труда.

Продажи в аптечной сети могут быть управляемыми. Фармацевты будут рекомендовать то, что определил офис аптечной сети.

№4 Система мотивации и оплаты труда в аптечной сети



Определение значений ключевых показателей эффективности процессов и сотрудников, разработка системы отчётности,  внедрение каскадной системы планирования результатов деятельности аптечной сети.

Разработка системы оплаты труда, опирающейся на ключевые показатели эффективности персонала и мотивирующей всех сотрудников увеличивать прибыльность бизнеса.

№5 Оптимизация аптечного программного обеспечения (ПО)



Объединение всех основных бизнес-процессов аптечной сети в единую управленческо-информационную систему. Оптимизация любого установленного в сети ПО.

№6 Диагностика финансово-управленческого потенциала аптечной сети



Проанализируем текущее состояние вашей аптечной сети, определим потенциал увеличения доходности. Найдём причины, мешающие вашим аптекам достигать больших результатов.

№7 Проект по увеличению прибыльности аптечного бизнеса



Методика увеличения доходности аптечной сети в ЛЮБОЙ конкурентной среде. Реализация проекта увеличит валовую прибыль вашей сети на 10-30%.

	Увеличим прибыльность аптечного бизнеса.
	Упростим и систематизируем работу сотрудников сети.
	Повысим лояльность покупателей к аптечной сети.


[bookmark: _tre]Обучение руководителей аптечного бизнеса современным экономическим технологиям



[image: Тренинги по увеличению прибыльности аптечного бизнеса. Лучшее для лучших!]

Для: Собственника, Генерального директора, Коммерческого директора, Руководителя отдела ценообразования, Руководителя отдела закупок, Категорийного менеджера.

Для руководителей аптек и аптечных сетей. Для тех, кто ищет способы увеличения доходности аптечной сети.

Тренинги подойдут всем тем, кто уже понял, что принцип «а у нас на рубль дешевле, чем в соседней аптеке» не гарантирует увеличение количества покупателей и тем более прибыли. А также тем, кому знакомо чувство острой неудовлетворенности от неэффективной модели управления аптечным бизнесом, существующей во многих аптечных сетях.

Самые популярные аптечные тренинги



	Увеличение прибыльности аптечного бизнеса. Презентационный тренинг.
	Эффективное ценообразование в аптечном бизнесе.
	Управление товарными категориями в аптечной сети.
	Маркетинговые способы увеличения прибыльности аптечного ассортимента. Как зарабатывать больше? 
	Ключевые показатели при управлении аптекой и аптечной сетью. Удалённое управление. 
	Стандарт обслуживания покупателей. Совокупность техник продаж.
	Внедрение эффективной системы мотивации персонала в аптечной сети.




Дополнительные услуги:

	Покупка аптечных сетей, подготовка к продаже аптечной сети.
	Удалённое управление основными процессами аптеки/аптечной сети.
	Антикризисное управление аптечной сетью.





Компании, которые нам доверяют. Наши клиенты:
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	Фармпроизводители:
	ТОП 10 производителей[bookmark: _ftnref1][1]: Bayer, Sanofi, Novartis, Отисифарм, Abbott, Servier, Teva, Takeda;
	ТОП 20 производителей:  Gedeon Richter, Abbott, Actavis, Pfizer;
	ТОП 100 производителей: MSD, Egis, Bella-tzmo, Polpharma, Merz, Dr. Reddy’s, Glenmark, LeoPharm, Акрихин, Sandoz, Woerwagpharma, Сотекс и др.



	Фармдистрибьюторы: Протек, Oriola, Катрен, Годовалов и Шаврин.
	Исследовательские компании: Synovate Comcon, DSM group, IMS Health.
	Крупнейшие аптечные сети:
	ТОП 10 сетей России[bookmark: _ftnref1][2]: ex.Имплозия (Самара), Планета Здоровья (Пермь), Ладушка (Нижний Новгород), Фармакопейка (Омск), Твой Доктор (Тула), Вита (Поволжье);
	ТОП 20 сетей России: Аптека Таймер/Годовалов и Шаврин (Пермь), Невис (Санкт-Петербург);
	ТОП 50 сетей России: Губернские Аптеки (Красноярск), Фармакор (Санкт-Петербург), Farmani&Аптечество (Нижний Новгород), Областной Аптечный Склад (Челябинск), Юг Фарма (Ростов-на-Дону);
	ТОП 200 сетей России: 36,6С (Казань), Казанские Аптеки (Казань), Наш Доктор (Нижний Новгород), Вита Норд (Архангельск), Мэтр (Брянск), Вита Плюс (Пятигорск), Ульяновскфармация (Ульяновск), Витафарм (Тольятти), Аптечные Традиции (Курск), Ваш Доктор (Бийск), ДОМфарма (Коломна), Лора Плюс (Краснодар), Аптека 313 (Нижний Новгород), Валета (Екатеринбург), Сакура (Казань), Аптека Бердская (Бердск);
	И многие другие большие, средние и малые аптечные сети России, Украины, Беларуси, Казахстана, Узбекистана.





_______

[bookmark: _ftn1][1] по объему аптечных продаж на российском рынке (по данным DSM group).

[bookmark: _ftn1][2] ТОП 200 аптечных сетей по итогам 2016 года (по данным Vademecum).
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                    [image: Управление товарными категориями в ваптечной сети]

                                        
                        Автоматизированный категорийный менеджмент в аптечном бизнесе
                    


                    Увеличить валовую прибыль, количество покупок, средний чек, back маржу и эффективно управлять ассортиментом.

Управление товарными категориями в аптеках.

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Внедрение системы отчётности и определение оптимальных KPI
                    


                    Внедрение системы отчётности и определение оптимальных значений KPI.

Создание единого информационного пространства для принятия верных решений.

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Вопросы для определения текущей ситуации
                    


                                    

            

        

                
            
                    
                    [image: Диагностика аптечной сети]

                                        
                        Диагностика финансового и управленческого потенциала аптечной сети
                    


                    Проанализируем текущее состояние вашей сети, определим потенциал увеличения доходности, найдем причины, мешающие вашим аптекам достигать больших результатов
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                        Конкурс для будущих фармспециалистов «Растущие крылья – 2023»
                    


                    Стартовал конкурс профессионального мастерства среди будущих фармацевтических специалистов Дальнего Востока «Растущие крылья – 2023»  Он проходит в рамках большого конкурса для фармспециалистов «Крылья здоровья». Будущих фармацевтов Дальнего Востока зовут показать себя и побороться за ценные призы. В жюри вошёл Павел Лисовский, который выступил патроном и меценатом конкурса. Будучи ведущим экономистом-экспертом на российском фармацевтическом рынке, Павел … 

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Оплата труда и система мотивация в аптечной сети
                    


                    Внедрение системы оплаты труда, опирающейся на ключевые показатели эффективности персонала и мотивирующей всех сотрудников увеличивать прибыльность бизнеса.

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Оптимизация аптечного программного обеспечения
                    


                    Выбор оптимального ПО для вашего бизнеса. Объединение всех основных процессов аптечной сети в единую управленческо-информационную систему.

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Оптимизация процесса формирования ассортимента в аптечных сетях
                    


                    Формирование прибыльного ассортимента без дефектуры по ключевым позициям и без затоваривания неликвидными товарами.

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Перевод аптечной сети на общую систему налогообложения (ОСН)
                    


                    Правильный переход на ОСН Павел Лисовский совместно с компанией KPMG* объявляют о запуске совместного проекта по сопровождению перехода аптечных сетей на общую систему налогообложения (ОСН). I. Для эффективной адаптации аптечной сети к новым налоговым правилам мы предлагаем вам комплексное содействие: Вопрос 1. Сколько налогов мы будем платить при переходе на ОСН? Есть ли правомерные способы налоговой экономии? Вопрос 2. … 
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                        Проект по увеличению прибыльности аптечной сети
                    


                    Реализация Проекта увеличивает прибыльность аптечной сети на 10-30%.

Автоматизируем процессы, снизим зависимость от персонала, увеличим лояльность клиентов
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                        Разработка дизайна аптеки
                    


                    Процесс разработки дизайна для открывающейся аптеки общей площадью около 200 м2. На нескольких вариантах дизайна мы рассмотрим сильные и слабые стороны того или иного подхода: Вариант I Вариант II Вариант III Вариант I.   Общий план аптеки Общий вид торгового зала. 3. Вид северной части торгового зала: 4. Вид южной части торгового зала. Вариант I.a Та же … 

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Смена налогового режима. Как компенсировать затраты? Видео
                    


                    Какую систему выбрать? Как изменится рентабельность? Где найти финансовые резервы? Вы уже знаете, что в самое ближайшее время нас ждет масштабная смена аптечным бизнесом налоговых режимов. Что еще нужно сделать, помимо решения вопросов, связанных с выбором оптимальной системы налогообложения и выполнения организационных задач по переходу? Принципиально важно экономически подготовиться к смене налоговой системы. Нужно понять: … 

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Сопровождение покупки и продажи аптечной сети
                    


                    При покупке аптечной сети производится диагностика её финансово-управленческого состояния, что позволит определить её оптимальную стоимость.

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        СТМ на перепутье. Панацея или модный тренд? Часть 1
                    


                    СТМ на перепутье. Панацея или модный тренд? Часть 1. в соавторстве с Дарьей Луцко (АС “Ригла”) Последние 2-3 года можно наблюдать рост интереса аптечного бизнеса к Собственным Торговым Маркам (СТМ). При этом технология СТМ (а это именно экономическая технология) не является чем-то новым для аптечного рынка. Первый опыт запуска СТМ был предпринят более 10 лет … 

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Увеличение маркетинговых выплат. Стратегия работы аптечной сети с фармпроизводителями.
                    


                    Бэк маржа, маркетинговые выплаты, контракты с производителями Все что нужно знать и сделать для взаимовыгодной работы с фармпроизводителями × Отклонить предупреждение Разработка стратегии аптечной сети по работе с фармпроизводителями I. Анализ действующей модели работы с фармпроизводителями Анализ целей Оценка действующих контрактов Анализ базы (охвата контрактами фармпроизводителей) Аудит персонала, ответственного за маркетинговые контракты II. Расчет оптимальных … 

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Удалённое управление основными процессами аптечной сети
                    


                    Суть Аптечного Партнёрства заключается в передаче полномочий по организации основных процессов Аптечной сети Партнёру (находящейся в том же регионе*), при сохранении управляемой аптекой юридической и управленческой самостоятельности. Аптечная сети Партнёр удалённо выполняет следующе задачи: организует закупку товара у фармдистрибьюторов на условиях своей сети (более выгодных, чем условия, которые имеет управляемая аптека); формирует прибыльный ассортимент: поддерживает … 

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Управление продажами в аптеке и стандарт обслуживания покупателей
                    


                    Увеличение прибыльности аптечной сети за счёт унификации фармрекомендации, терапевтических цепочек и применения аптечных техник продаж.

                

            

        

                
            
                    
                    
                                        
                        Франшиза эффективной системы управления в аптечной сети
                    


                    При создании или развитии аптечного бизнеса можно сократить финансовые, управленческие, временные и трудовые затраты, внедрив готовую эффективную систему управления аптечным бизнесом. Более подробную информацию по франшизе, Вы можете получить по электронной почте, отправив письмо на адрес: Pavel@LisovskiyP.com , в теме письма укажите «Аптечное Партнёрство. Франшиза».
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                        Эффективная система ценообразования в аптечном бизнесе
                    


                    Методика увеличения доходности аптечной сети в ЛЮБОЙ конкурентной среде;

Оптимизация системы аптечного ценообразования и дисконтных программ.

                

            

        

            




            
  

                

        
            


	
    Павел Лисовский, к.э.н.
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Павел ЛИСОВСКИЙ, к.э.н.

	Ведущий экономист-эксперт на российском фармацевтическом рынке
	Управляющий Партнёр “Проектирование систем управления”.
	Действительный участник РАФМ.
	Кандидат экономических наук.




email: Pavel@LisovskiyP.com

тел.: +7 (906) 226-81-09
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    Павел ЛИСОВСКИЙ, к.э.н.

    Ведущий международный экономист-эксперт на фармацевтическом рынке

	  Предприниматель-исследователь. Архитектор систем управления


    Звоните: +7 (906) 226-81-09

    Пишите: Pavel@LisovskiyP.com


  



  Подписывайтесь на обновления в соцсетях:
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