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*Актуальность темы

Высокий уровень 
концентрации аптек, 
особенно в крупных 
городах, приводит к 

жесткой конкуренции 
между ними.

В связи с этим все 
более актуальным 
становится поиск 
ответов на такие 

вопросы: как 
обеспечить лидерство 

среди конкурентов; как 
сохранить постоянных 
клиентов и привлечь 

новых.



*цели

Рассмотреть систему маркетинга в 
экономической деятельности;

Отображение ряда мероприятий по 
стимулированию сбыта в аптечной 

деятельности;

Ознакомление с рядом технологий, 
используемых в маркетинговой 

деятельности.



*Объект 
исследования

Маркетинговая политика, 
проводимая аптечной 

организацией.



*задачи

Раскрыть теоретико-
методологические 

основы маркетинга в 
аптечной 

организации

Проанализировать 
маркетинговые 

подходы

Исследовать 
факторы, 

обеспечивающие 
лидирующие позиции 

среди конкурентов



Возникновение маркетинга.
Становление маркетинга как основы экономического 
поведения фирмы следует отнести к периоду, 
последующему за "великой депрессией", охватившей 
Запад в 1929-1933 годах .В это время шел активный 
поиск средств антикризисного регулирования как на 
государственном уровне, так и на уровне отдельных 
фирм и компаний. Исследования по разработке 
стратегии выживания отдельных объектов и их 
адаптация к изменяющимся условиям внешней среды 
послужили основой появления и развития теории 
маркетинга и её дальнейшей практической реализации. 
Термин "маркетинг" в данном контексте можно 
перевести как "рыночная функция".



В начале маркетинговая деятельность была локализована в 
сфере реализации уже созданных благ. Как система взглядов и 
инструмент практической деятельности маркетинг начал 
рассматриваться в начале 60-х годов текущего столетия, когда 
в промышленности развитых стран рынок продавца сменился на 
рынок покупателя. Именно в этот период до 95% новых товаров, 
разработанных как товары высокого уровня качества, не 
находили покупателей. Вот тогда и возник маркетинг как наука, 
направленная на решение практических проблем 
предпринимательства. Постепенно рамки маркетинга 
расширялись, охватывая все стороны хозяйственной 
деятельности экономических объектов. Параллельно этому 
происходила формирование инструментария для более 
активного воздействия на рыночные процессы. В 70-е годы 
маркетинг широко распространился в промышленности. В 80-е 
годы захватил сферу услуг.





•по анализу рынка
•формированию и стимулированию 

спроса
•учёту рыночных факторов на всех 

стадиях производственного процесса
•рационализации
•продвижения товаров по каналам 

обращения до конечного потребителя
•финансовому обеспечению 

производства и обращения
•ценообразованию
•контроллингу
•рекламной и международной 

деятельности.

Современный 
маркетинг 

представляет 
собой 

комплекс 
мероприятий







*МАРКЕТИНГ

это комплекс деятельности в 
условиях рынка, фирмы, аптеки, 

аптечного склада, который 
направлен на удовлетворение 

нужд потребителей.



*фармацевтический 
маркетинг

Это процесс реализации 
фармацевтической помощи 

(деятельности, направленной 
на удовлетворение нужд и 

потребностей 
фармацевтической помощи).





*

принципы МАРКЕТИНГА:
направлен на достижение конечной реализации товара на рынке;

предполагает подчинение всей деятельности предприятия требованиям 
потребителей;

при осуществлении маркетинговой деятельностью применяется программно-
целевой и системный подход;

маркетинг основывается на политике изучения рынка, активного 
приспособления к рынку и целенаправленном одновременном воздействии на 
рынок;

происходит активизация человеческого фактора маркетинговой деятельности.





*Комплексное изучение 
и прогнозирование 

рынка:

исследование и анализ его основных показателей;

прогноз развития;

изучение потребителей;

определение «ключевого» фактора экономической 
эффективности;

сегментация рынка и его отдельных параметров.



*Развитие сбытовой 
политики:

выбор каналов 
сбыта

анализ и прогноз 
сбыта

планирование 
товарооборота

определение 
оптимальных 
условий по 
реализации 

фармпрепаратов



*

Маркетинговая деятельность 
аптечного предприятия по изучению 

рынка

изучение рыночного потенциала 
(емкости рынка);

анализ рыночной сегментации;

исследование структуры рынка, 
позиций конкурентов;

изучение информации о 
покупателях фирмы тщательно 

исследует факторы, 
оказывающие влияние на 
потребности покупателей.



*Особенности 
фармацевтического 

маркетинга

взаимоотношения в каналах товародвижения (от завода-изготовителя – оптовый 
поставщик – аптека).

наличие промежуточных потребителей (институциональные потребители – 
больницы, садики и школы);

лицензирование фармацевтической деятельности, сертификация специалистов;

специфика фармацевтической продукции;





*Цель маркетинга:

Создать условия для приспособления 
производства к общественному спросу, 
требованиям рынка, разработать систему 
организационно-технических мероприятий по 
изучению рынка, интенсификации сбыта, 
повышению конкурентной способностей товаров 
с целью получения максимальных прибылей.



*Функция маркетинга

Это определённый вид деятельности в 
системе маркетинга, связанный с 
процессом управления обменом 
произведёнными предприятием товарами 
и услугами, с покупателем, 
оплачивающим последнее по оговорённой 
цене.





Активный
включает в себя 
прямой маркетинг, 
то есть активную 
рекламу, 
использующий почту, 
телефон и 
телевидение.

Пассивный
публикация в 
процессе о 
положении фирмы, 
выгодах от 
определённых её 
услуг.

*
По способу общения 

маркетинг делиться :



*Методы маркетинга

Метод ориентации на продукт, изделие, услугу.

Метод ориентации на потребителя.

Маркетинг открытых систем



*
Метод ориентации на 

продукт, изделие, 
услугу.

В век информации для крупных фирм ключевое 
значение имеет не просто разработка 
принципиально нового изделия, а создание 
такого продукта или вида услуг, которые 
положили бы начало формированию новой 
отрасли промышленности. 

Только в этом случае первый вид маркетинга, 
ориентированный на продукт, будет оправдан.



*
 Метод ориентации на 

потребителя.

ИЗУЧЕНИЕ ЗАПРОСОВ  ОЖИДАНИЙ ПОТРЕБИТЕЛЯ

АНАЛИЗ И ОЦЕНКА КОНКУРЕТОСПОСОБНОСТИ ПРОДУКЦИИ ПРЕДРИЯТИЯ

ПРОЕКТИРОВАНИЕ И МОДЕРНИЗАЦИЯ ПРОДУКЦИИ НА ОСНОВАНИИ 
ОЖИДАНИЙ И ТРЕБОВАНИЙ ПОТРЕБИТЕЛЯ

РЕКЛАМНЫЕ АКЦИИ

РАССМОТРЕНИЕ И АНАЛИЗ ПРЕТЕНЗИЙ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ



*ХАРАКТЕРИСТИК
А

ЦЕЛЬ

СТРАТЕГИЯ

СТРУКТУРЫ

ХАРАКТЕР ПРОЦЕССА 
УПРАВЛЕНИЯ

РЕЗУЛЬТАТ

ЗАКРЫТАЯ 
СИСТЕМА 

СНИЖЕНИЕ ИЗДЕРЖЕК 
ПРОЗВОДСТВА И 

МАКСИМАЛИЗАЦИИ 
ПРИБЫЛИ

РАЦИОНАЛЬНОЕ 
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ 

ВНУТРЕННИХ РЕСУРСОВ 
СИСТЕМЫ

ЛИНЕЙНО-
ФУНКЦИОНАЛЬНЫЕ

СИТУАЦИОННОЕ 
УПРАВЛЕНИЕ

РАЦИОНАЛЬНОЕ 
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ  

РЕСУРСОВ

ОТКРЫТАЯ 
СИСТЕМА

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ 
ВОЗМОЖНОСТЕЙ И 

ПРЕДОТВРАЩЕНИЕ ОПСНОСТИ, 
ВЫЗЫВАЕМЫЕ ИЗМЕНЕНИЯМИ 

ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ 

МНОЖЕСТВЕННОСТЬ 
СТРАТЕГИЙ, В ОСНОВНОМ 

МАРКЕТИНГОВЫЕ И 
ИННОВАЦИОННЫЕ

РЫНОЧНАЯ: ПРОДУКТОВАЯ, 
ГЕГРАФИЧЕСКАЯ, ПО 

КЛИЕНТАМ

СТРАТЕГИЧЕСКОЕ 
УПРАВЛЕНИЕ

ДИНАМИЧЕСКОЕ 
РАВНОВЕСИЕ И ВЫСОКАЯ 

ЭФФЕКТИВНОСТЬ



*Прямой маркетинг

Главная цель программ прямого маркетинга - это 
не только предоставление  перспективному 
клиенту полной информации об услугах, но и 
побуждение, широко используется в практике 
российских фирм. При проведении прямого 
маркетинга упор делается  на персональное 
обслуживание клиента.



*Прямой маркетинг

Телемаркетинг 
•  нацелен на создание новых 

потребностей у уже имеющейся 
клиентуры (обслуживание на дому)

Фокус группы 
• основан на личных контактах с 

клиентами



Ревизия имиджа

• оценка его облика в глазах потребителя  
проводиться в виде опроса как у широкой 
публики, так и сегментарно. 

Материальная 
заинтересованность служащего в 
продаже услуг.
• Это обеспечивается через специальную 

систему оплаты труда.



Система
 маркетинговой 

информации

постоянно действующая система взаимосвязи 
людей, оборудования и методических 
приемов, предназначенных для сбора, 

классификации, анализа, оценки и 
распространения актуальной, своевременной и 

точной информации для использования ее 
распорядителями сферы маркетинга с целью 

совершенствования планирования, 
претворения в жизнь и контроля за 

использованием маркетинговых исследований. 



система 
маркетинговой 
информации

системы 
внутренней 
отчетности

системы сбора 
внешней 
текущей 

маркетинговой 
информации

системы 
маркетинговых 
исследований 

анализ 
маркетинговой 
информации



Система внутренней отчетности – отражает показатели 
текущего сбыта, суммы издержек, объем маркетинговых 

запасов, движение денежной наличности, данные о 
дебиторской и кредиторской задолженности.

Система сбора внешней текущей маркетинговой 
информации поставляющая руководителям маркетинга 
повседневную информацию о событиях происходящих в 

коммерческой среде.

Система маркетинговых исследований призвана 
обеспечить сбор информации, актуальной с точки зрения 

стоящей перед фирмой конкретной маркетинговой 
проблемы.





*ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

*МАРКЕТИНГ  - ЭТО ВИД ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ, 
СОСТОЯЩЕЙ В ПРОДВИЖЕНИИИ УСЛУГ ОТ ПРОИЗВОДИТЕЛЯ К 
ПОТРЕБИТЕЛЮ.

*МАРКЕТИНГ КАК ФИЛОСОФИЯ НАПРВЛЯЕТ РАЗВИТИЕ 
КОМПАНИИ, А ИНСТРУМЕНТЫ МАРКЕТИНГА ПОЗВОЛЮТ ЭТО 
УСПЕШНО РЕАЛИЗОВАТЬ.

*ФИЛОСОФИЯ МАРКЕТИНГА: «МАРКЕТИНГ НАСТОЛЬКО 
ВСЕОБЪЕМЛЮЩ, ЧТО ЕГО НЕЛЬЗЯ ПРОСТО РАССМАТРИВАТЬ 
КАК ОТДЕЛЬНУЮ ФУНКЦИЮ. ЭТО – ВЕСЬ БИЗНЕС, 
РАССМАТРИВАЕМЫЙ С ТОЧКИ ЗРЕНИЯ ЕГО ОКОНЧАТЕЛЬНОГО 
РЕЗУЛЬТАТА, ТО ЕСТЬ С ТОЧКИ ЗРЕНИЯ ПОТРЕБИТЕЛЯ.»  



*Современная 
маркетинговая концепция

маркетинг

Нужда

Потребность

Спрос

Товар

Рынок

Прибыль



Экономическая роль 
маркетинга

Обеспечивает 
эффективное 

сопряжение спроса 
и предложения;

Запускает 
благотворный цикл 

экономического 
развития.
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