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Источники дохода аптечной сети

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

1. Какой источник дохода важнее? 

2. Какие маркетинговые выплаты лучше, фиксированные или объемные? 

3. Какое оптимальное соотношение различных источников дохода?



Какая «бэк-маржа» лучше?

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Фиксированные выплаты или объёмник? 

1. Высокие продажи и высокая доходность => объемник 

2. Низкие продажи и низкая доходность => fix или ничего (выводить);  

3. Низкие продажи и высокая доходность => ??? 

4. Высокие продажи и низкая доходность => fix или без прироста;



Как правильно считать?

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Неправильные Правильные

Количество контрактов Суммарная доходность

% выплат от общего товарооборота Доля от общей прибыльности

% выплат от контрактованного 
товарооборота

% выплат в чистой прибыли

Какое оптимальное соотношение различных источников дохода?



Неправильные показатели => неверные 
выводы => ошибочные решения

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса



Какое оптимальное соотношение различных 
источников дохода

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

1. Доля законтрактованного ассортимента не более 35-40%; 

2. Для бэк маржи в общем доходе АС не более 25-30%.



Работа внутри товарной категории
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  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса



Работа внутри товарной категории

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Увеличение доли препарата Y за счёт препарата X привело к снижению общей 
прибыльности категории. При этом исходно бэк-маржа составляла в категории 14,5% (43 тыс. 
руб. из 295 тыс. руб.), а в табл. 2 доля бэк-маржи - уже 16% (45,5 тыс. руб. из 282,5 тыс. руб.). 



Работа внутри товарной категории



Работа внутри товарной категории

Самая большая бэк-маржа на упаковку у препаратов 6 и 12 (9,4 и 9,7 руб. 
соответственно), при этом суммарная прибыль на упаковку у них наименьшая 
(17,1 и 18,8 руб. соответственно). Если доля продаж препаратов 6 и 12 будет 
расти, то общая прибыль категории будет снижаться примерно на 11,8 руб. с 
каждой проданной упаковкой (28,9 руб. – 17,1 руб.=11,8 руб.). Однако доля бэк-
маржи в общем доходе будет увеличиваться, правда, за счет снижения общей 
доходности.



Работа внутри товарной категории

В то же время, если увеличить долю препарата 3 (профиль «Приоритет) с 
доходностью 51,5 руб., то общая прибыль категории будет увеличиваться 
примерно на 22,6 руб. (51,5 руб.- 28,9 руб. = 22,6 руб.), однако доля бэк-маржи в 
общем доходе будет снижаться как за счет увеличения общей доходности, так 
и за счет того, что выплаты по препарату 3 ниже средних.  



Выводы

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

  Если хотите развивать аптечную сеть: 

Одновременное увеличение валовой прибыли и бэк-маржи в 
товарной категории возможно только при росте доли товара, 
обладающего наибольшей фронт- и бэк-маржой в ценовом 
сегменте. Наличие такого товара - исключительный случай. Хотя бы 
потому, что за «хорошие» с точки зрения экономики товары 
производители стараются не платить (хотя некоторые платят). Во 
всех остальных случаях возможно увеличение доли только одного из 
показателей.  



Как считать? Фронт и бэк маржа не равноценны

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Роковой ошибкой является равнозначный/равноценный учет 
валовой прибыли и выплат от производителей 

Доход от покупателей важнее выплат производителя по следующим 
причинам: 

1. Доход от покупателя аптека получает сразу; 

2. Наценку аптека получает в любом случае (не нужно выполнять план); 

3. Разные налоги в общей системе налогообложения.



Как считать? Фронт и бэк маржа не равноценны

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса



Как считать? Фронт и бэк маржа не равноценны

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Роковой ошибкой является равнозначный/равноценный учет 
валовой прибыли и выплат от производителей 

Доход от покупателей важнее выплат производителя по следующим 
причинам: 

1. Доход от покупателя аптека получает сразу; 

2. Наценку аптека получает в любом случае (не нужно выполнять план); 

3. Разные налоги в общей системе налогообложения.



Как считать? Фронт и бэк маржа не равноценны

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Роковой ошибкой является равнозначный/равноценный учет 
валовой прибыли и выплат от производителей 



Когда НЕ надо вступать в ассоциацию?

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Критерии аптечной сети: 

1. Есть долгосрочный опыт работы с фармпроизводителями и есть свои 
контракты; 

2. Есть возможность усилить собственную маркетинговую службу; 

3. Регионы/районы с высокой представленностью фармпредставителей; 

4. Нет валовой прибыли и/или не умеют зарабатывать валовую прибыль; 

5. Более 20 хороших аптек в сети*; 

6. Структурная сильная сеть, умеющая управлять своими процессами.



Когда надо вступать в ассоциацию?

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Критерии аптечной сети: 

1. Слабое управление основными процессами и продажами; 

2. Никогда ранее не работали с фармпроизводителями; 

3. Регионы/районы с низкой представленностью фармпредставителей; 

4. Нет валовой прибыли и/или не умеют зарабатывать валовую 
прибыль; 

5. Малые аптечные сети (5-10 точек)*; 

6. Наличие склада и оптовой лицензии.



Чего нельзя делать?

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

Если хотите развивать аптечную сеть: 

1. Быть полностью прозрачным (ассортимент, ценообразование, 
основные финансовые показатели); 

2. Соглашаться на условия «Всё или ничего» = > больше свободы! 

3. Паниковать: «скоро всех съедят и мы умрем…»; 

4. Отдавать основные (критические) процессы на «аутсорсинг» 

1. ассортиментная матрица - «лицо» АС; 

2. ценообразование - основа доходности; 

3. фармрекомендация - продолжение финансовой политики АС.



Свет в конце тоннеля

                               Павел  Лисовский, к.э.н. 

  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса

1. Можно быть «умехой»; 

2. Всем платят одинаково, если суметь правильно поставить работу; 

3. Деньги в регионах у фармкомпаний есть. И их тратят на те сети, 
которые остались свободными; 

4. Не надо много контрактов. Лучше меньше да лучше.
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  Увеличение прибыльности аптечного бизнеса
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Внесите свой email в форму на сайте и Вы получите письмо со ссылкой: 

•на сборник статей по ценообразованию в аптечной сети; 

•сборник статей по работе фармпроизводителя с аптечными сетями; 

•экспресс тесты по диагностике аптечного бизнеса. 


