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»Nowoczesna informatyka skutecznym
sposobem na rentowna apteke”

Zyski apteki wigksze nawet o 50%

Materialy szkoleniowe
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Rachunek ekonomiczny apteki

Rachunek ekonomiczny apteki mozna prezentowaé na kilka sposobow. Najbardziej czytelnym wydaje sig¢ by¢
sposob przedstawiony ponizsze;.

Rachunek wynikow apteki

Pozycje Przyktadowe dane
(1) Sprzedaz netto ........cceecveveevieeiereenieieeeereeennen 122.000,-
(2) Marza proCentowa...........ecerveevuerveeruesreesuennnnns 17,8 %
(3) Marza apteczna((1)*(2))..ccceevveeeereeeeenenne. 21.716,-

(4) Upusty z hurtowni........c.ccoveeververrenienrieeenenne 6 %
(5) Wartos¢ upustow ((1)*(100-(2))/100*(4)/100 6.017,-
(6) Marza operacyjna ((3)+(5)).cccvereeeervreenee. 27.733,-
(7) Koszty apteki (bez zakupu towarow)........... 18.000,-
(8) Zysk brutto ((3)-(4))..cveecvereeeeerrererreerieseenns 9.733,-

Tak obliczony wynik finansowy jest realnym wynikiem ekonomicznym, a sposéb jego prezentacji pozwala
latwo oceni¢ jaki zysk bedzie osiaga¢ apteka w przysztosci i jak bedzie si¢ zmieniaé jesli zajda takie lub inne
okolicznosci.

Oto przyktad. Zat6zmy, ze mamy sposob na to, aby:

- zwigkszy¢ sprzedaz o0 2%
- zwigkszy¢ marzg procentowa o 2 punkty procentowe
- zwigkszy¢ upust od hurtowni o 2 punkty procentowe

i ze pozostale pozycje rachunku wynikow nie ulegaja zmianie. Dokonajmy obliczen:

(1) Sprzedaz netto (122.000%1,02)...c..ccceceeeeeeennnne. 124.440,-
(9) Marza procentowa (17,8%+2%)....ccccereveeennnnne. 19,8 %
(10) Marza apteczna ((1)*(2)).ccceeveereeneeeneeienennens 24.639,-
(11) Upusty z hurtowni (6%+2%)......cccerrveeverernennen. 8%
(12) Warto$¢ upustow ((1)*(100-(2))/100*(4)/100.... 7.984,-
(13) Marza operacyjna ((3)+(5)).eccveeceereeveereerereennn. 32.623,-
(14) Koszty apteki (bez zakupu towarow)................. 18.000,-
(15) Zysk brutto ((3)-(4)).wecveeeveeeeeeeeeeeee e 14.623,-

Z symulacji wynika, ze zysk brutto miesigczny wzro$nie z9.733,- zt do 14.623,-z1, czyli o ponad 50%. W
skali roku daje to kwote w wysokosci blisko 60.000,- zt.

Czy mozna tak zwigkszy¢ zysk apteki?
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Przeplywy pieni¢zne netto apteki.

Roéwnie interesujaca i wazna obok zysku kategoria ekonomiczna w aptece sa przeplywy netto srodkow
pienieznych. Nazwa moze trochg odstrasza¢, ale sprawa jest stosunkowo prosta. Chodzi o to, czy w danym
okresie nam przybylo, czy ubylo gotéwki, co si¢ z nig stato i skad si¢ wzigta. Do obrazowania tego zjawiska
stuzy rachunek przeplywéw pienieznych i dla apteki moze wyglada¢ on nastgpujaco:

Rachunek przeplywéw pieni¢znych

Przyktadowe dane
Zysk Brutto......oeceeieeeicieeeeeeeee e, 14.700,-
HAMOITYZACTA. . vvenveeerereeereieeiesieere e eeaeneens 300,-
+ zmiana stanu zobowigzan.................... 0,-
(stan na koniec minus stan na poczatek)
-zmian stanu naleznosci...........cc..coueee.. 0,-
(stan na koniec minus stan na poczatek)
-zmiana stanu ZapasOw............ceeeveennnnnn 35.000,-
(stan na koniec minus stan na poczatek)
+pobrane kredyty i pozyczKi.........cccceeuennenne. 0
+sprzedaz majatku apteki..........ccocvevenenn. 0
(1)Razem wpltywy gotOWKi........ccevvevererennnnne. 50.000,-
-splacone kredyty i pozyczKi.......ccccceovenuennne 0
-zakup majatku apteki.........cccoeverinienne. -47.000,-
—,,pensja” wiasciciela -10.000,-
(2) Razem rozchody gotowki - 57.000,-
Wpltywy netto razem ((1)-(2)...cccoveeeereennee. —7.000,-
Stan poczatkowy gotOwKi.........ccceveruennnne. 10.000,-
Stan koncowy gotowki........cccevveeereeennnen. 3.000,-

Analizujac rachunek przeptywow pienigznych mozna wyciagna¢ kilka interesujacych wnioskow, z czego
niektore maja wrecz fundamentalne znaczenie dla wtasciciela apteki:

1. Mozliwosci finansowe zaleza od przeplywdw pienigznych, a nie od zysku!

2. To, co sig¢ dzieje z nalezno$ciami (kasy chorych), zobowiazaniami (hurtownie) i zapasem towarow istotnie
wptywa na wielko$¢ srodkow finansowych do dyspozycji, a zalezno$¢ jest nastgpujaca:

- jesli zobowiazania rosna, to przybywa gotowki, jesli maleja odwrotnie

- jesli naleznosci rosng to ubywa gotowki, jesli maleja przeciwnie

- jesli zapas maleje to przybywa gotowki, jesli rosnie odwrotnie

3. Wniosek z punktu 2 jest taki, ze wtasciciel apteki moze wptywaé na kondycjg apteki wptywajac na wielkos¢
zapasu, naleznosci i zobowiazan.

Rachunek przeptywéw pienigznych moze by¢ szczegdlnie przydatny, przy analizowaniu decyzji
inwestycyjnych: Zmieni¢ wyposazenie apteki na nowe?, Wykona¢ remont? Czy wystarczy §rodkow, czy trzeba
bedzie sig positkowac z zewnatrz? Moze rowniez wskazywac, czy apteka zmierza ,,w dobrym kierunku”, czy tez
jest juz ,,na rowni pochylej”.

Przeanalizujmy sytuacjg, ktora moze wystapi¢ w kazdej aptece. Mianowicie wiasciciel apteki rozwaza
generalne odswiezenie wizerunku apteki, poprzez wykonanie remontu i wymiang wyposazenia.
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Przewidywane wydatki ksztattuja si¢ nastgpujaco:

= RemMONt.....viiiiiiiic e 15.000,-
- Umeblowani€...........cccoovvvieiiiiiiieeieeeiieeeeeeeens 20.000,-
- wymiana czgsci systemu informatycznego........ 12.000,-
Razem.......cooovvviieiiiiiie, 47.000,-
Stan finansow apteki wyglada nastgpujaco:
Gotowka (kasatbank)..........ccoeveeveniererieenienieieenns 10.000,-
Naleznosci od kas chorych..........cccoevveviiieniiiiennnen, 55.000,-
Z2PAS TOWATOW......eeevieniieeiieeiieeveenieesereeieeseneenaeenenas 140.000,-
Zobowigzania wobec hurtowni..............c..c.cceveennee. 150.000,-
Planowany zysk za najblizszy miesiac..................... 15.000,-
Potrzeby finansowe w miesigcu wilasciciela.............. 10.000,-

Remont ma by¢ wykonany w przeciagu najblizszego miesiaca. A oto kalkulacja wstgpna:

ZySK DIULtO...cvveeieiecieceeeceeeeee e 14.700,-
FAMOITYZACTA et 300,-
+ zmiana stanu zobowigzan.................... 0,-

(stan na koniec minus stan na poczatek)

-zmian stanu naleznosci...........cceeuvveen.. 0,-

(stan na koniec minus stan na poczatek)

-zmiana stanu zapasow..............ceevennen. 0,-

(stan na koniec minus stan na poczatek)

+pobrane kredyty i pozyczKi...........ceeuvennene. 0,-
+sprzedaz majatku apteki........cccccoceenenee 0,-

(1)Razem wpltywy gotOwki........cccecvevureeennne. 15.000,-

-sptacone kredyty i pozyczKi.........ccevverennenne 0

-zakup majatku apteKi.........cocoevverrerernnnnen. -47.000,-
—,,pensja” wlasciciela -10.000,-

(2) Razem rozchody gotowki - 57.000,-

Wplywy netto razem ((1)-(2)...ccccvevernnen. —42.000,-

Stan poczatkowy gotOwKi..........cceevenneenen. 10.000,-

Stan koncowy gotowKi.........ccccvvvevererennen. -32.000,-

Z planowanego rachunku przeptywow pieni¢znych wynika, ze zabraknie na koniec miesiaca 32.000,-zt.
Konieczne sa wige dodatkowe Srodki finansowe. Ale nie koniecznie z zewnatrz. Wiasciciel decyduje si¢ na
radykalna poprawg gospodarki zapasem i liczy, ze dzigki temu w ciaggu miesiaca obnizy zapas magazynowy o
35.000,-z1.
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Jak bedzie wygladatl rachunek przeptywow?

ZySK DIrutto.....ccveieeiiiieieccecee e 14.700,-
FAMOITYZACTA. et 300,-
+ zmiana stanu zobowigzan.................... 0,-

(stan na koniec minus stan na poczatek)

-zmian stanu Naleznoscl..........ccoeeuuvee... 0,-

(stan na koniec minus stan na poczatek)

-zmiana stanu zapasOW...............ceeveneen. 35.000,-

(stan na koniec minus stan na poczatek)

+pobrane kredyty i pozyczKi.........ccceeuennenne. 0,-
+sprzedaz majatku apteki........ccccooeeeenne 0,-

(1)Razem wpltywy gotOWKi.......cceevveveeerannnne. 50.000,-

-sptacone kredyty i pozyczKi..........cccevervennnne 0

-zakup majatku apteki.........ccccoveerinenne -47.000,-
—,,pensja” wlasciciela - 10.000,-

(2) Razem rozchody gotowki - 57.000,-

Wplywy netto razem ((1)-(2)....cccevvverevennee. —7.000,-

Stan poczatkowy gotOWKi.........ccceevennennen. 10.000,-

Stan koncowy gotowki........cccevveveireeeennen. 3.000,-

Okazuje si¢ wigc, ze mozliwe jest sfinansowanie takiej inwestycji bez dodatkowych pieniedzy z zewnatrz.
Oczywiscie kluczowym jest pytanie:

Czy jest mozliwe obnizy¢ tak zapas magazynowy?
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Obnizamy zapas magazynowy.

Apteki sa do siebie podobne, dlatego aby odpowiedzie¢ na pytanie, czy w danej aptece mozna poprawié
ptynno$¢ przez obnizenie zapasu magazynowego, wystarczy zrobi¢ porownanie z innymi aptekami. Z aptekami,
ktoére zarzadzaja magazynem efektywnie.

Aby ulatwi¢ takie poréwnanie, dokonaliSmy umownego podziatu aptek na trzy kategorie, z uwagi na
osiagany obr6t miesigczny netto:

e male — o obrotach nizszych, niz 90 ty$ zt

*  $rednie — o obrotach w przedziale 91 tys$ - 150 tys$

e  duze — o obrotach powyzej 150 ty$

Dla kazdej kategorii wybraliSmy po trzy apteki, ktore wziglty udzial w projekcie optymalizacji
gospodarki zapasem za pomoca programu Menedzer ZSZ. Oto wyniki.

Dane w cenach sprzedazy netto

Apteki male:
5 20 2z| gz #| 9% %2
I~ ® X 5 J <) 58X
g7 3| E3 8| EE3
B N N <
— 2 = 8. 8.5 a
N o ® = 0 =0 ©
Apteka | 45.000,- [65.000,- |36.600,- |28.400,- |0,813
Apteka II 74.000,- | 77.000,- |56.600,- |20.400,- [0,765
Apteka II1 89.000,- |123.000,- |59.500,- [63.500,- |0,669
Relacja magazyn/sprzedaz $rednio dla matych aptek 0,749
Apteki Srednie
7Y 7] o o «
2§2| EEF| 25 el 235
2.5 @ e.@Q E o =} § o B
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o O ® = O =3 ©
Apteka | 101.000,- | 124.000,- | 60.800,- |63.200,- [ 0,602
Apteka 1T 134.000,- | 127.000,- | 68.700,- |58.300,- (0,513
Apteka II1 149.000,- | 162.000,- | 81.500,- |80.500,- [0,547
Relacja magazyn/sprzedaz $rednio dla §rednich aptek 0,554
Apteki duze
2dg| Ef| f£% Z|1gE =
23 3 o2 < g N | < N g
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S g 5 5
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Apteka | 175.000,- |165.000,- |91.400,- |73.600,- |0,522
Apteka II 284.000,- 1211.000,- |130.000,- |81.000,- |0,456
Apteka IIT 420.000,- |296.000,- | 158.300,- |137.700,- [0,377
Relacja magazyn/sprzedaz §rednio dla duzych aptek 0,462

Teraz wystarczy wybra¢ wskaznik ,,magazyn do sprzedazy”, dla apteki o porownywalnych obrotach i
pomnozy¢ go przez miesigczny obrot apteki. Otrzymamy orientacyjna wielko$¢ optymalnego zapasu
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magazynowego. Nastepnie od faktycznej wartosci magazynu odejmujemy warto$¢ optymalna i otrzymujemy
wielkos$¢ srodkoéw finansowych, ktore mozna uwolnié przez optymalizacj¢ zapasu magazynowego apteki.

Jest to oczywiScie, obciazony pewnym bledem, szacunek. Do obliczenia rezerw finansowych,
tkwigcych w aptecznym magazynie, z wigksza dokladnos$cia, stuzy program komputerowy ,,Optymalny
Magazyn”. W efekcie jego dzialania otrzymujemy ponizsze dane.

Rotacja Stan Stan Roéznica
dni aktualny optymalny
1-7
5483,57 7920,59 -2437,02

8-30

39712,85 34739,24 4973,60
31-90

33927,91 21299,51 12628,40
90-

48534,59 23324,29 25210,30
Razem

127658,9 87283,63 40375,28
Oczekiwany zysk na zapasie: 40375,28

Uzyskane informacje pozwalaja réwniez na orientacjg, w jakim tempie mozna obniza¢ zapas
magazynowy, a tym samym odzyska¢ zamrozone $rodki finansowe. W podanym przyktadzie, w ciagu miesiaca
(rotacja 7-30 dni) blisko 5.000,- zl, ponad 12.000 zt po okresie do trzech miesigcy (rotacja 31-90 dni), a
pozostata nadwyzkeg — 25.210,- zt nie wezesniej niz po 90 dniach.

Uzyskane z optymalizacji $rodki finansowe wtasciciel apteki moze przeznaczyé na dowolny cel —
inwestycje, na zmniejszenie zobowiazan, czy tez na konsumpcj¢. To tylko zalezy od potrzeb i mozliwosci.
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Zwigkszamy upust od hurtowni.

Warunki finansowe wspolpracy z hurtownia sa negocjowane. Negocjacji podlegaja zwykle 3 parametry:
obrét, upust i termin platnosci. Te parametry w sposéb decydujacy wplywaja na wynik finansowy apteki. Warto
jednak zda¢ sobie sprawe z tego, ze jest podobnie z punktu widzenia hurtowni. Przy czym dla hurtowni wazne
sa rowniez koszty wspolpracy z apteka, ktore lacznie z zaoferowanymi aptece warunkami, decyduja o
optacalnos$ci takiej wspotpracy. Warto spojrze¢ na wspdlprace z hurtownia z nieco innego punktu widzenia,
niz dotychczas. Z punktu widzenia kosztow ponoszonych przez hurtownie.

Koszty telemarketingu.

Na nie skladaja si¢ dwie pozycje: rachunki telefoniczne oraz utrzymanie personelu
telemarketingu. Oszacowanie tych kosztow w odniesieniu do konkretnej apteki jest stosunkowo tatwe.
Woystarczy — na przyktad - przez miesiac zapisywac¢ ile czasu rozmawiamy z telemarketingiem. To nam pozwoli,
w oparciu o cennik ustug telekomunikacyjnych i szacunkowa wysoko$¢ wynagrodzenia, policzy¢ szacunkowy
koszt hurtowni z tego tytutu. Koszty te mozna zredukowac prawie do zera, przechodzac na elektroniczne
zamawianie. A to razem moze stanowi¢ podstawe do podjecia negocjacji z hurtownia.

W sposob idealny to zadanie realizuje system ZSZ, obecnie najpopularniejszy w Polsce system
zamowien internetowych.

Koszty transportu

Jeszcze wigksza pozycja w kosztach hurtowni, to koszty transportu towardéw do aptek. Te z kolei wprost
zaleza od tego, jak czesto hurtownia odwiedza aptekg. Warto wigc rozwazy¢ mozliwo$¢ zmniejszenia
czgstotliwosci dostaw do raz dziennie, a moze nawet rzadziej. To oczywiScie wymaga precyzji w zarzadzaniu
zapasem. Trzeba mie¢ swiadomos¢, ze ewentualne korzysci dla hurtowni w tym zakresie moga wystapi¢ dopiero
przy pewnej skali, na przyktad ,,wszystkie apteki na trasie”. Tak, czy owak, taki zabieg moze stanowi¢ podstawe
do podjecia negocjacji z hurtownia (od kogos$ trzeba zaczac).

Menedzer ZSZ to najbardziej zaawansowany program do zarzqdzania zapasem towarow w aptece.
Mozna go rowniez wyregulowa¢ na - na przyklad - zakupy co drugi dzien.

Koszty finansowe

Hurtownia ponosi niemate koszty na sfinansowanie kredytu kupieckiego, udzielanego aptekom. Tu
kalkulacja jest prosta. Hurtownie standardowo oferuja rozne rabaty, przy roznych terminach platnosci, co
utatwia przeprowadzenie kalkulacji. Im dluzszy termin, tym mniejszy upust, z czego wynika, ze optaca sig
handlowa¢ ,,na krotki termin”. Jest jedno ale... Aby skorzysta¢ z tej mozliwosci potrzebna jest gotowka. Mozna
ja uzyskac¢ z nastepujacych zrodet:

ez kredytu bankowego

*  uplynniajac nadwyzki magazynowe,

e ze $rodkow wlasnych

¢ mieszanka trzech powyzszych metod.

O ,,uplynnianiu nadwyzek magazynowych” byla juz mowa. Tutaj mozna tylko doda¢, ze odzyskane
srodki mozna przeznaczy¢ na skrocenie terminu platnosci, co moze zaowocowac¢ zwigkszonym upustem. Jesli
takiej mozliwo$ci nie ma, lub ,rezerwy magazynowe” sa zbyt mate, pozostaja $rodki wiasne lub kredyt
bankowy. Policzmy, czy w aktualnych warunkach gospodarczych zamiana kredytu kupieckiego na bankowy jest
oplacalna.

Potrzebne nam sa nastgpujace dane:

* termin ptatnosci,

e aktualnie uzyskiwany upust,

e upust oferowany przy platnosci gotowka,

e koszt kredytu bankowego.
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Oplacalnos¢ takiej operacji policzymy wedlug nastgpujacego wzoru:
Z% =U1l - U - KK*SK/360 ; gdzie:

Z% - zysk (korzy$¢) wyrazona, jako procent od wartosci zakupow,
Ul — upust w % udzielany przy platnosci gotowkowe;j

U - aktualnie uzyskiwany upust,

KK — kredyt kupiecki w dniach (termin zaptaty)

SK — roczna stopa kredytu bankowego

Obliczmy oczekiwane korzysci na tej operacji, dla nastgpujacych, przyktadowych danych.

. Ul-8%
. U-4%
. KK-45
. SK-12%

Z% = 8% - 4% - 45*12%/360 = 2,5%

Do negocjacji warto oczywiscie ,,dotaczy¢” temat obrotu miesigcznego. Najwazniejszy wniosek z tych
teoretycznych rozwazan na temat upustu jest taki, ze zalozone na poczatku materiatu zwigkszenie upustu o 2% w
wielu aptekach jest catkowicie realne, nawet, jesli ta operacja zostanie sfinansowana kredytem bankowym.

Zwi¢gkszamy marz¢ apteczng

Warto$¢ realizowanej przez aptek¢ marzy zalezy od trzech czynnikoéw: wolumenu obrotu, wysokosci
cen sprzedazy i wysokos$ci cen zakupu. Inaczej, aby ja zwigkszy¢ musimy albo zwigkszy¢ wolumen obrotu, albo
podnies¢ ceny sprzedazy, albo taniej kupowac towary. Albo wszystko po trochg.

Kupujemy po najlepszej cenie.

Wspolpraca z dwoma lub wigeej hurtowniami daje pewne pole manewru w zakresie optymalizacji
zakupow z uwagi na oferowane przez hurtownie ceny. Dotyczy to oczywiscie asortymentu nierefundowanego,
gdzie ani apteka, ani hurtownia nie sa skrgpowane przepisami prawa i ceny moga ustala¢ dowolnie. Efektywne
korzystanie z tego instrumentu jest mozliwe tylko przy elektronicznym zamawianiu. Oszacowanie potencjalnych
korzysci z tego tytutu nie jest latwe, ale waha si¢ w przedziale 0,5 — 2%.

System ZSZ posiada wszystkie potrzebne do tego narzedzia, umozliwiajqce zarowno proste porownanie
ofert, jak i zaawansowanq optymalizacje zamowien uwzgledniajqcq poza cenq, rabat, termin platnosci i limit
zakupow. Co najwazniejsze, wszystkie operacje, tqcznie z pobraniem ofert hurtowni z internetu, zajmujq niewiele
czasu i mogq by¢ wykonywane automatycznie.

Zarzadzamy cenami sprzedazy.
Pod tym pojeciem kryje si¢ nic innego, jak $wiadome ksztattowanie cen na oferowane towary, w sposob

maksymalizujacy zrealizowana marzg. W aptece moze ono dotyczy¢ produktow nierefundowanych i w pewnym
stopniu refundowanych, szczegodlnie tych z wysoka doptata do limitu.

Jak jest obecnie w aptekach?

W aptekach dominuje tradycyjna polityka cenowa, gdzie ceny na wszystkie towary nierefundowane
ustalane sa w oparciu o taka sama marzg, zwykle w wysokosci 20% — 25%. Dla towaréw objetych cena
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urzegdowa w jej wysokosci. Od strony technicznej wyglada to po prostu tak, ze do programu komputerowego
wcezytywane sa sugerowane ceny detaliczne z dyskietek. Ceny ,,ustalane” przez hurtownie.

Jesli potraktowaé marzg, jako wynagrodzenie za praceg, to takie wynagrodzenie jest dwa razy wigksze przy
produktach dwa razy drozszych. A praca w obu przypadkach jest podobna. Na uwagg rowniez zastuguje fakt,
ze zyskowno$¢ na towarze zalezy poza marza od jego rotacji. Przyktad w ponizszej tabeli.

Lp. | Produkt Cena zakupu % marzy | Warto$¢ zapasu | Sprzedaz w miesiacu | Zrealizowana
marza

1 Towar A 10,-|25% 20 10 sztuk 25,-

2 Towar B 10,-125% 20 20 sztuk 50,-

Przy jednakowym koszcie utrzymania zapasu, Towar B generuje dwukrotnie wigksza marzg miesigczna.
Aspekt kosztowy polityki cenowej jest wazny, determinuje mozliwe pole manewru. Jednak rownie wazny jest
aspekt rynkowy. Klient nie ma pojgcia jakie koszty ponosi apteka i w jakiej cenie kupuje w hurtowni. Klient ma
wlasna, subiektywna skalg ocen.

Sztuka zarzadzania cenami, polega wiasnie na tym, aby wykorzystujac pewne prawidtowosci w zachowaniu
si¢ konsumentow, ceny ustala¢ w takiej wysokosci, aby zrealizowana marza byla mozliwie najwigksza, a
jednoczes$nie aby byly to ceny akceptowane przez klientdéw. Aby czyni¢ to z sukcesem nalezy wiedzie¢ na ktére
towary cena moze by¢ relatywnie wysoka, a na ktoére powinna by¢ niska. A do tego potrzebna jest i wiedza, i
rzetelna kalkulacja, i intuicja.

Elastyczno$¢ cenowa popytu.

Kazdy zgodzi si¢ z opinia, ze sprzedaz jest w pewnej zaleznosci od ceny. Im ona nizsza, tym towar wigcej
znajdzie nabywcow. I odwrotnie, ceny wysokie odstraszaja wielu klientow. Jednak zaleznos¢ ta jest rozna dla
réznych towaréw. Sa produkty, na ktore popyt jest bardzo podatny na ceng, jak i takie, ktore nie wykazuja
zadnej elastycznos$ci cenowej. Istnieje kilka prawidtowosci w tym zakresie:

1. Elastyczno$¢ cenowa jest wyrazna dla produktéw czgsto kupowanych i popularnych. To
zrozumiate, klienci maja doskonata orientacj¢ w ich cenach (nabywali je wielokrotnie w réznych
miejscach).

2. Produkty o mato znanej marce lub produkty rzadko kupowane wykazuja niewielka elastycznosc¢
cenowa.

3. Artykuty luksusowe sa mato wrazliwe na ceng, w niektorych przypadkach skutek moze by¢
przeciwny. Klient uzna, ze cena jest podejrzanie niska.

Dla produktéw cechujacych si¢ wysoka elastyczno$cia popytu, mozna poprzez obnizenie ceny, wptywac na
zwigkszenie sprzedazy i w efekcie marzy. Sztuka polega na tym, aby skutek byt dodatni ekonomicznie. Dla
produktow mato elastycznych cenowo, ceng mozna podnies¢ bez wigkszej szkody dla wolumenu obrotu.

Strategia cenowa moze pdjs¢ dalej. Niektore produkty mozna sprzedawac po kosztach, a nawet ponizej
kosztow. Po co ? Aby przyciagnaé klientow, z nadzieja, ze nabgda rowniez inne, dochodowe produkty. Taka
operacj¢ nazwiemy subwencjonowaniem.

Cena niska, czy wysoka? Kalkulacja.

Znajac elastyczno$¢ cenowa popytu na dany produkt, mozemy tatwo obliczy¢ oplacalnos¢ decyzji o zmianie
ceny.

Lp. [Rodzaj ceny | Cena zakupu | Cena sprzedazy | Popyt miesigczny | Zrealizowana marza
1. | Wyjsciowa 8,- 10,- 100 sztuk 200 zt

Zwiekszona |8,- 12,- 60 sztuk 240 zt

Obnizona 8,- 9,- 190 sztuk 190 zt

W omawianym przykladzie oplacalna wydaje si¢ decyzja o podniesieniu ceny. Skutkuje, co prawda,
zmniejszeniem sprzedazy, ale zrealizowana marza rosnie. Obnizka ceny przy tej elastycznosci jest nieoptacalna.

Catly jednak w tym szkopul, ze nie znamy elastycznosci dla danego produktu. Mozemy ja sprawdzi¢ jedynie
empirycznie. Dlatego kazda decyzja cenowa jest obciazona ryzykiem. Ale to nie powdd, aby ich unikaé. Ogolna
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wiedza o elastycznosci, doswiadczenie i intuicja powinny wystarczyé. Nasze doswiadczenie bedzie bogatsze,
jesli bedziemy systematycznie analizowac skutki takich decyzji. To pozwoli wypracowa¢ metodg.
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Jak by¢ moze w aptekach?

Program Menedzer ZSZ pozwala na skuteczne i przewidywalne poruszanie si¢ w gaszczu wielu tysigcy
pozycji asortymentowych. Podstawowa zaleta programu jest mozliwo$¢é precyzyjnego obliczenia skutkdéw
decyzji cenowych, to jest jak wptyna na wysoko$¢ marzy ogdtem. Ponadto samo podjecie decyzji cenowych dla
catych grup asortymentowych sprowadza si¢ do uruchomienia odpowiednich funkcji. Pozostaje tylko jeden
problem. Tak regulowa¢ ceny, aby z jednej strony czg$¢ towarow byla atrakcyjna cenowo, a z drugiej, aby
sumarycznie wzrosta realizowana marza.

Warto réwniez w tym miejscu zwroci¢ uwage na to, ze jesli chcemy, aby opisane wczesniej korzysci z
tytutu obnizki kosztéw zakupu przetozyly si¢ na wyzsza marzg, a nie na nizsze ceny sprzedazy nalezy w
szerokim zakresie stosowac ,,ceng decyzyjna”.

Podniesieniec marzy o 2% (punkty procentowe) nie stanowi wigkszego problemu. Jesli do tego dodac
mozliwosci tkwiace w ,kupowaniu po najlepszej cenie”, wniosek nasuwa si¢ prosty — podniesienie marzy
aptecznej o 2 punkty procentowe, tak jak to pokazano na poczatku materiatu, jest mozliwe w wielu aptekach.

Podsumowanie

Podsumowaniem niech bgdzie odpowiedz na postawione na poczatku pytanie:
Czy mozna zwig¢kszy¢ zysk apteki nawet 0 50%?

Oczywiscie ze mozna!
Program Menedzer ZSZ pozwala to robi¢ w sposob
wygodny i malo czasochlonny!
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