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ТЕЗИСЫ	

I. ОСНОВНЫЕ ТЕНДЦЕНЦИИ ПОДПИСНОЙ КОМПАНИИ 2018 - 2019 

1. Ситуация на коммерческом фармацевтическом рынке, его динамика, варианты ближай-
шего развития; 

2. Драйверы роста аптечного рынка. Какие точки роста будут влиять на весь рынок, а какие 
в ближайшей перспективе прекратятся. Коммерческий рынок в тупике? 

3. Рост управляемости сети и влияние этого фактора на весь фармацевтический рынок. 
4. Законодательные инициативы, как они скажутся на логике работы товаропроводящей 

цепочки. 
5. Актуализация информации об изменяющемся рынке и способах эффективной работы в 

текущих условиях. 
6. Ужесточение коммерческой политики дистрибьюторов, предпосылки, первые резуль-

таты и реакция коммерческого рынка; 

 

ПРИБЫЛЬНЫЙ АПТЕЧНЫЙ БИЗНЕС 

I. ОБЩАЯ ЛОГИКА ФОРМИРОВАНИЯ АССОРТИМЕНТА В РОЗНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

1. Три основных процесса любого розничного бизнеса; 

2. Основные способы управления продажами в розничном бизнесе; 

3. Логика процесса формирования ассортимента, понятие ассортиментной матрицы, спо-
собы её определения; 

4. Экспресс анализ эффективности процесса формирования ассортимента в аптечной сети. 

 

III. ЛОГИКА КАТЕГОРИЙНОГО МЕНЕДЖМЕНТА 

1. Когда ABC-анализ не работает, что дальше? 
2. Что такое категорийный менеджмент или зачем делить ассортимент на товарные кате-

гории; 
3. Основы эффективной организации процесса формирования ассортимента в аптечной 

сети, логика дифференцированного подхода к управлению ассортиментом; 
4. Экономические принципы работы с товарными (потребительскими) группами; 

a. Определение оптимальных ценовых (прибыльных) границ товарной группы; 
b. Методы «сдвига» ценовых (прибыльных) границ товарной группы; 
c. Определение оптимального количества товарных позиций в разных ценовых сег-

ментах товарной группы; 
d. Общая логика переключения покупателя на более прибыльный товар; 
e. Методы расчета оптимальных ценовых сегментов в товарных группах; 
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f. Способы расчета плана по маркетинговым препаратам внутри товарной катего-
рии. Влияние плана на прибыльность и широту товарной категории. Принцип ав-
томатического пересчета back маржи. 

g. Расчёт целесообразности введения (исключения) позиции в (из) товарной группу: 

IV. ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ГРУППЫ И ЭКОНОМИЧЕСКИЙ ПРОФИЛЬ ТОВАРОВ. СВЯЗЬ С ПРОЦЕС-
СОМ ЦЕНООБРАЗОВАНИЯ 

1. Оптимизация ассортиментной матрицы на основании потребительских групп; 
2. Определение ценовых сегментов; экономические характеристики товарной группы; 
3. Понятие экономических групп и экономический профиль товаров внутри ценового 

сегмента. 
4. Методы определения экономических групп в рамках категорийного менеджмента; 
5. Методы расчета back-маржи, как правильно внести значения back-маржи в единое ин-

формационное пространство для автоматизации категорийного менеджмента; 

 

ОБЩАЯ ЛОГИКА ЦЕНООБРАЗОВАНИЯ В РОЗНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

Данный блок знакомит с общей логикой и существующими способами ценообразования 
в любом розничном бизнесе. Вы узнаете о нюансах и распространённых ошибках ценообразо-
вания. В завершение блока вы будете понимать общую концепцию процесса, а также увидите 
новые способы ценообразования которые можно реализовать в аптечном сегменте. Мы разбе-
рем применение этих способов на конкретных примерах из практики крупнейших аптечных 
сетей и вашего личного опыта. 

5. Три основных процесса любого розничного бизнеса; 

6. Основные способы управления продажами в розничном бизнесе; 

7. Особенности ценовой коммуникации с клиентом, типы клиентов; 

8. Метод «Перекрестка» - разным типам покупателей необходимо предоставлять разные 
цены на один и тот же товар. Как это реализовать? 

9. Условия продажи товара по разной цене; 

10. Способы продажи товара по разной цене; 

11. Особенности конкуренции и эластичности по цене; 

12. Методы исследования ценовой чувствительности; 

13. Эластичность и шаги. Ступенчатая эластичность. 

14. Особенности ценообразования на различные типы товаров. Лекарственные средства 
как особый вид товара; 

		

	








