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Эффективное продвижение препаратов на 
аптечном рынке

или что могут аптечные сети и как это определить?



Что могут аптечные сети?
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Как управляют продажами Аптечные сети? 

Павел Лисовский
кандидат экономических наук 

Проектирование систем управления.  
Увеличение прибыльности бизнеса. 

Действительный участник РАФМ 
+7(906)226-81-09

Pavel@LisovskiyP.com

Чем сети отличаются друг от друга? Какие аптечные сети существуют на рынке? 

И как они могут влиять на продажи препаратов? 



Три основных процесса розничного бизнеса
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I. Формирование
ассортимента и

 заказ товара

II. Ценообразование
и программа лояльности

III. Управление
продажами

Фундамент  управления 
продажами
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Принципы управления продажами
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Принципы  управления продажами
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Источники дохода аптечной сети
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Зачем определять экономический профиль 
препаратов?
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Для понимания насколько он доходен для аптечной сети 
относительно других препаратов в товарной категории и/или 

МНН-кластере.

Экономический профиль определяют для каждого SKU, а не 
бренда в целом.
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Экономические группы



Экономические группы



Экономические группы



Экономические группы



Экономические группы



Скидка и экономический профиль товара



Скидка и экономический профиль товара



Скидка и экономический профиль товара



Скидка и экономический профиль товара



Оплата труда и экономический профиль товара



приоритеты в категорииценовые сегменты категории

Самособирающаяся цепочка допродаж
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№3 Товарная категория
№4
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Управление процессами аптечной сети через 
экономические группы

26

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

Экономическая  группа  объединяет товары, которые в изменяющейся 
экономической среде ведут себя одинаково и поэтому к ним применимо 
отдельное управление. 

Экономические группы используют для связывания и 
синхронизации потока основных процессов. 



Управление процессами аптечной сети через 
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В классической парадигме управления аптечными продажами принято на каждый 
товар (или товарную категорию) устанавливать переменные значения каждого 
процесса по отдельности!

Отдельно устанавливают наценку на препарат, отдельно баллы фармацевта за 
продажу препарата, иногда отдельно уровень скидки, уровень товарных запасов 
и т.д. 

Такая система требует огромных трудовых ресурсов и слишком 
подвержена отрицательному воздействию человеческого фактора. 



Управление процессами аптечной сети через 
экономические группы
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В концепции управления через экономические группы всё проще.  

Товар, попадая в группу получает значения переменных для всех процессов,  

Как же достигается гибкость и быстрота реакции на изменение рыночной 
ситуации? Очень просто и очень быстро! 

В ответ на изменение рыночной ситуации товар может 
АВТОМАТИЧЕСКИ сменить экономическую группу и в этот 
момент у него меняются все переменные для всех процессов. 

Просто! Красиво! Эффективно! 





90 р.
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