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Почему эта книга нужна вашим клиентам? 

Аптека в плюсе. Прибыльный аптечный бизнес. 
Как организовать процессы, мотивировать персонал и управлять продажи 

                              Настольная книга руководителя аптечной сети.                  . 
 
Автор: Павел Лисовский, под редакцией: Германа Иноземцева. 
 

В книге представлены: 
• экономические технологии увеличения доходности аптечного бизнеса; 
• пути выхода из ценовой конкуренции; 
• поэтапный порядок оптимизации основных процессов от форми-

рования ассортимента до управления фармконсультацией. 
• Конструктивная логика работы с фармпроизводителем 

 
Объем книги: 

256 цветных страниц, более 30 рисунков, более 40 таблиц и очень много 
экономических кейсов.  
 

                             Стоимость рекламных пакетов______________                                  
.        

№ Количество экземпляров Стоимость Скидка 

1 1 экземпляр 2.500 руб.   
2 50 экземпляров 112.500 руб.  10% 
3 100 экземпляров 212.500 руб.  15% 
4 200 экземпляров 400.000 руб.  20% 
5 Более 500 937.500 руб.  25% 

 
                     Дополнительные рекламные возможности:                 .         

1. Суперобложка с вашей рекламой 
2. Вкладыши в книгу 
3. Любая дополнительная полиграфическая продукция 
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ОБ АВТОРЕ

Лисовский Павел Андреевич, к.э.н. — управляющий партнер компании 
«Проектирование систем управления» (www.LisovskiyP.com):

 консультант по увеличению прибыльности фармбизнеса;
 действительный участник Российской ассоциации фармацевтического марке-
тинга (РАФМ);
 автор курса в Школе фармацевтического маркетинга;
 кандидат экономических наук;
 ведущий экономист-эксперт на российском фармацевтическом рынке.

Окончил Санкт-Петербургскую химико-фармацевтическую академию и Санкт-
Петербургский инженерно-экономический университет.

Создал компанию «Проектирование систем управления», которая работает со 
всеми участниками товаропроводящей цепочки фармацевтического рынка: фарм-
производителями, фармдистрибьюторами, аптечными сетями России и стран 
СНГ, занимается внедрением экономических моделей увеличения прибыльности 
каждого из участников товаропроводящей цепочки.

Краткое пособие 
для начинаюĦих: ûАąûИТô�



4

На счету автора несколько десятков проектов увеличения прибыльности компаний, 
работающих в фармацевтической сфере (аптечных сетей, фармпроизводителей, 
дистрибьюторов) в различных регионах России, Украины, Казахстана, Узбекистана, 
Кыргызстана, Белоруссии. 

Среди клиентов такие компании как:
 фармпроизводители: Abbott, Bayer, Egis, Sanofi, Merz, MSD, Novartis, Pfizer, 
Sandoz Takeda, Teva, Servier, Акрихин, Вертекс, Отисифарм, Сотекс и многие 
другие;
 фармдистрибьюторы: Протек, Катрен;
 исследовательские компании: IQVIA (ex. IMS Health), DSM group, Ipsos Comcon.
 аптечные сети: как крупнейшие аптечные сети России, в том числе входящие 
в ТОП10, так и большие, средние и малые региональные аптечные сети.

Павел — автор более 80 работ по актуальным вопросам развития фармацевти-
ческого коммерческого рынка. Создал портал www.LisovskiyP.com, целью кото-
рого является сбор и систематизации экономических технологий увеличения 
прибыльности фармбизнеса. 

Разработчик следующих экономических технологий:
1.  Автоматизированный категорийный менеджмент в аптечной сети.
2.  Адаптивные алгоритмы ценообразования.
3.  Принцип экономических групп и способов их определения.
4.   Концепция связывания и управления всеми основными процессами с помощью 
экономических групп.

5.   Методика определения маркерных товаров в аптеке.
6.   Метод определения ядра ассортимента для каждой категории аптек.
7.   Стандарт обслуживания покупателя как совокупность аптечных техник продаж.
8.   Технология внедрения терапевтических цепочек и унификации фармреко-
мендации.

В этой книге описаны научные подходы управления аптечным и фармбизнесом, 
которые автор использует при консультации руководителей компаний, помогая 
им решать их стратегические задачи, внедрять эффективную систему управления 
и увеличивать прибыльность бизнеса.
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Дорогой коллега� 

Вы держите в руках очень ценную книгу и практическое пособие по многим 
этапам обеспечения роста прибыльности бизнеса в фармацевтической рознице, 
также именуемой фармрителом, в России и на всем постпространстве СНГ.

В совместной работе с автором — Павлом Лисовским — мы постарались обеспе-
чить не только глубину и охват предмета данного руководства, но и реальную 
каждодневную применимость тех советов и инструментов, которые здесь описаны.

Несмотря на то, что сфера производства, доставки, продажи и потребления 
лекарственных средств считается одной из самых стабильных в экономике, все 
же эволюционные этапы развития ситуации на рынке и в индустрии показывают, 
что выживают и процветают в ней только самые эффективные системы, организ-
мы и индивидуумы.

Именно поэтому моя рекомендация к вам следующая: изучите опыт и эмпи-
рические построения автора книги, «примерьте на себя» те решения, которые 
здесь предлагаются, внедрите в свою бизнес-практику и определите, что и как 
работает, и что и как стоит изменить и дополнить в вашей конкретной ситуации, 
организации, бизнес-модели и конкурентно-экономической среде.

Мы охватили лишь несколько наиболее важных областей практики и знания 
прибыльной фармацевтическо-экономической формулы успеха. Предстоит еще 
огромная ваша и наша работа по внедрению в жизнь и дальнейшей оптимиза-
ции представленных инструментов в каждодневно изменяющуюся практику 
аптечных организаций. Рынок развивается и эволюционирует. Иногда он даже 
революционирует. Наша совместная задача состоит в том, чтобы развиваться 
вместе с окружающей бизнес-средой, а лучше даже чуть опережать ее развитие 
и упреждать те угрозы, которые несет с собой любое изменение ситуации. Ведь 
только движение — это жизнь!

Изменения вокруг нас несут не только угрозы, но и возможности. Постоянно развиваясь, 
мы сможем не только избежать опасностей, но и наиболее быстро и точно восполь-
зоваться регулярно возникающими на горизонте нашего бизнеса перспективами.

Именно поэтому я бы попросил рассматривать данную книгу как неоконченный 
и постоянно дорабатываемый источник деловых, социальных, индустриальных, 
общеэкономических и кросс-функциональных знаний, которые продолжают появ-
ляться, накапливаться, анализироваться и систематизироваться с тем, чтобы вы 
могли применять их в своей повседневной стратегической и тактической практике. 
Мы в свою очередь продолжим развивать этот «продукт», и вполне возможно, 
что в скором времени вы увидите измененную, доработанную, обогащенную 
и обновленную версию данной книги. Ведь никакие знания, правила и советы не 
умирают так быстро, как те, что остановились в своей эволюции.

Enjoy responsibly,
всегда ваш — 

òерман ÷ноземцев, МВА, сопредседатель þАĂМ, 
главный редактор информационно-аналитической газеты, 

интернет-портала и телевидения «Ăармацевтический вестник», 
редактор этой книги




