
Увеличение прибыльности аптечного бизнеса 

Увеличить доходность бизнеса. Выйти из ценовой конкуренции. Оптимизировать ассортимент, 
автоматизировать ценообразование, управлять продажами.
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Увеличение прибыльности аптечного  
и фармбизнеса 

Действительный участник РАФМ 
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Три основных процесса розничного бизнеса
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I. Формирование
ассортимента и

 заказ товара

II. Ценообразование
(и программа лояльности)

III. Управление продажами
(и оплата труда)

Можно ли управлять продажами 
при отсутствии консультации?



Локальный оптимум не гарантирует оптимума глобального.   

Улучшения отдельных процессов не гарантируют увеличения 
прибыльности аптечной сети. 
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(и оплата труда)

Можно ли управлять продажами 
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Три основных процесса розничного бизнеса



Связь процессов <=> и управления продажами

I. Процесс формирования ассортимента: 

1. Сокращение ширины категории: 

Основы управления продажами в аптеке

вероятности продажи оставшихся товаров; 

точность статистики продаж; 

вероятности отказа покупки в категории; 

управляемости продаж;
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Управление продажами в простой товарной 
категории
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Управление продажами в простой товарной 
категории

50 50 50 50 50

0 0 >90 >110 0

Цена

Штуки 500-?

Всего

Прибыль с 
упаковки 10 10 19 10 10

№1 №2 №3 №4 №5
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Связь процессов <=> и управления продажами

II. Процесс ценообразования: 

1. Снижение цены на товар: 

2. Увеличение цены на товары: 

Основы управления продажами в аптеке

вероятности продаж за счёт категории; 

управляемости продаж; 

———————————————— 

точности прогноза продаж; 

доходности

вероятности продаж не переоцененных 
товаров за счёт категории; 

вероятности отказа от покупки в категории 

————————————————- 

точности прогноза продаж;



Управление продажами в простой товарной 
категории

                               Павел  Лисовский, к.э.н.
  Увеличение прибыльности бизнеса



Управление продажами в простой товарной 
категории
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Управление продажами в простой товарной 
категории
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Почему необходимо разделять формирование ассортиментной 
матрицы и процесс заказа товара? 

Зачем аптечной сети категорийный менеджмент
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Уровень доходности новинки для аптечной сети
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Уровень доходности новинки для аптечной сети
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Уровень доходности товара для аптечной сети

Какой уровень доходности оптимальный? Сколько процентов или сколько 
рублей закладывать? Как рассчитать? 

Ключевая мысль:

1. Доходность  позиции  сравнивают  с  уровнем  доходности  товарной 
категории;

2. Аптечной сети выгодно вводить препарат в товарную категорию, если 
это приводит к увеличению прибыльности всей товарной группы.

__________________________________________________________________________ 

Общая логика работы с товарной категорией заключается в увеличении 
продаж более прибыльных препаратов и сокращении продаж либо 
выводе из ассортимента менее прибыльных позиций. 
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Определение товарных категорий. Где взять готовый 
справочник?

Товарная  категория  – группа товаров, обладающих схожими(!) 
потребительскими свойствами, удовлетворяющая одну потребность 
покупателя. Товары относятся к одной категории, если: 

они применяются для удовлетворения одной потребности 
(применяются при одной нозологии); 

покупатель воспринимает категорию как единое целое, и поэтому он 
может взять только один товар из категории для удовлетворения 
своей потребности (вероятность того, что будут взяты два товара из 
одной категории для удовлетворения одной потребности, 
минимальна);

Аптечные товарные категории
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Определение товарных категорий. Где взять готовый 
справочник?

Не существует «товарных категорий» принятых в отдельной 
аптечной сети. Это единый подход!

Аптечные товарные категории
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Определение товарных категорий. Где взять готовый 
справочник?

Описание концепции в книге             
«Аптека в плюсе»;

На сайте: 

Аптечные товарные категории
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Товарная категория

• В товарной категории либо МНН-кластере существует до трёх ценовых 
сегментов. Для каждой товарной группы эти сегменты свои, их определяют 
в ходе проведения анализа.  

• Наибольшая конкуренция наблюдается среди препаратов в рамках одного 
ценового сегмента (хотя и другие тоже влияют).

0 ∞, руб.

min max

Товарная категория и ценовые сегменты
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0 ∞, руб.

ценовые сегменты
min max

Прибыль с уп.  || Кол-во шт. 

нижний средний высокий

Определение экономического профиля препаратов

1

2

3

4

Приоритеты, 
кандидаты в приоритеты

Новинки, СТМ, обычные 

Маркеры,  
отрицательные лидеры

На вывод, «иммунитет»

5 ≈ ≈ Обычные 

Экономический Профиль



Экономические группы



Переменные экономических групп



Аптечное ценообразование.

Часть 1. В поисках ценовой эластичности
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Поиск ценовой эластичности

Снижение цены на товар повседневного  спроса  в розничной 
продуктовой сети может привести к нескольким эффектам: 

1. К привлечению покупателей из других торговых точек;  

2. К увеличению спонтанного спроса на выбранный товар. Покупатель на 
собирался приобретать эту позицию, но цена (!) подтолкнула его к 
покупке; 

3. К увеличению потребления товара конкретным покупателем.
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Поиск ценовой эластичности

У лекарственных средств отсутствует ценовая эластичность в 
классическом понимании этого термина:

Что может произойти при снижении цены на лекарственный препарат: 

1. Возможно привлечение покупателей из других аптек: 

• если сотрудники сети позаботились не только о снижении цены, но и 
о том, чтобы клиенты других аптек узнали об этом; 

• если товар является маркерным для достаточно большой группы 
покупателей; 

• если разница в ценах значима для покупателя (выполнено условие 
превышение «стоимости переключения»);
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