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Актуальность темы. Основными составляющими эффективной 
работы аптек открытого и закрытого типа является автоматизация 
управленческими процессами, эффективное и грамотное расположение товаров в 
торговом зале, внедрение собственных стандартов качества обслуживания и 
управления человеческими, материальными и финансовыми ресурсами. У 
каждой формы есть свои приверженцы и противники.

. В ситуации жесткой борьбы за лояльность потребителя собственникам 
аптечного бизнеса приходится изобретать все новые механизмы влияния – 
постоянное расширение ассортимента, гибкая ценовая политика и бесконечные 
эксперименты с форматами.

 Кто победит в этой борьбе, сказать сложно, но самое главное, что в этой борьбе 
не должен проиграть потребитель.



Целью выпускной квалификационной 
работы является сравнительный анализ аптек 
открытого и закрытого типа.



Задачи:

- изучить теоретические источники основных понятий 
по теме выпускной квалификационной работы.

- провести маркетинговые исследования аптек 
открытого и закрытого доступа, представленных в 

аптечных учреждениях города Краснодара.
- провести социологические исследования 

(анкетирование) фармспециалистов и потребителей 
аптек по вопросу изучения формата аптек открытого 

и закрытого типа. 



� Предмет исследования – формат аптеки 
(открытого и закрытого типа).

� Объект исследования: аптеки различной форм 
собственности МУП КГАУ «Аптеки Кубани», 
ООО «Адонис», посетители аптек, 
фармацевтические специалисты, анкеты 
респондентов (50). 
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Таблица 1 – Характеристика аптек открытого типа МУП КГАУ «Аптеки 
Кубани»



Таблица 2 – Достоинства и недостатки аптек 
открытой формы
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Открытая форма аптеки
Достоинства

(+)
Недостатки

(-)
1.Современное яркое оформление торговых 

помещений с элементами мерчандайзинга.
2.Минимизация очередей, т.к. в зале работают 

консультанты и в аптеке имеется достаточное 
количество касс.

3.Первичная побудительная информация для 
покупателя.

4.Широкий ассортимент различных групп товаров.
5.Сезонные товары, представленные в прикассовой 

зоне.
6.Посетители приобретают дополнительные 

продукты.

1.Высокая аренда площадей.
2.Задействуется большая S торгового зала 

и оборудования.
3.В штате аптек вводятся консультанты.
4.Увеличивается количество касс и 

персонала аптеки.
5.Организация сохранности товара в 

торговом зале необходимо пользоваться 
автономными системами охраны 
(магнитные полосы на товаре, 
видеокамеры).



Таблица 3 – Способы привлечения посетителей в аптеки 
открытого доступа аптечной сети МУП «Аптеки Кубани»
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Способы Аптек
а № 6

Аптека 
№ 505

Аптека 
№ 318

Реклама аптеки + + +
Сезонные скидки, акции + + +

Работа консультантов в торговом 
зале

+ + +

Работа справочной службы + + +

Бесплатные услуги (измерение АД) + - -

Работа врачей-консультантов + - -

Работа справочной службы + + +

Доставка товаров на дом + - -



Таблица 4 – Увеличение роли мерчандайзинга в 
аптеке (результаты проведенного исследования)
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Понятие Роль
Мерчандайзин
г 

- в ассортименте аптек более 50% лекарств отпускается без 
рецепта врача;
- 30-40% решений о покупке принимается в аптеке;
- 3 покупки из 10 совершаются благодаря хорошо оформленной 
витрине;
- в 4 случаях из 10 правильно оформленная выкладка влияет на 
решение покупателя заменить приобретение одного препарата 
на другой;
- перемещение препарата с нижней полки на уровень пояса 
может увеличить объем продаж на 40-43%.
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Таблица 5 – Цели и задачи мерчандайзинга
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Для покупателей Для аптеки

Быстро выбрать товар Увеличение объема продаж и прибыли

Совершить незапланированные покупки Формирование постоянной клиентуры и 
привлечение новых покупателей

Познакомиться с новой фармацевтической 
продукцией

Увеличение объема продаж 
незапланированных покупок

Получить положительный эмоциональный настрой 
на выздоровление

Формирование положительного имиджа



Таблица 6 – Статистические данные продаж лекарственных 
препаратов с использованием POS – материалов 
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Название препарата 
(торговое 

наименование)

Продажи Темп 
роста 
в %

Темп 
прироста 

в %
до использования 
POS–материалов 
кол-во уп. в день

после 
использования 
POS–материалов
 кол-во уп. в день 

Компливит 
Кальций Д3 
таблетки № 100

2 5 250,0 150,0

Кальций Д3 форте
таблетки № 100

1 3 300,0 200,0



Таблица 7 - Критерии сравнения аптек 
открытого и закрытого типа 
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Критерии аптеки Аптека № 6 
(открытая 

форма)

ООО «Адонис» 
(закрытая 

форма)
Ассортиментные группы 9/10 6/10
Средний чек в руб. за смену 425,0 161,0
Количество позиций в чеке 4 – 5 1 – 2
Присутствие товара дня + -
Сезонные товары, наличие в прикассовой зоне + +

Значение Кшироты ассортимента =1,0 0,65
Значение Кполноты ассортимента = 1,0 0,55
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Рисунок 1 – Динамика изменений среднего чека по показателю – 
сумма (руб.)
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Рисунок 2 – Динамика изменений в среднем чеке по показателю – 
количество позиций
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Рисунок 3 – Темп прироста среднего чека по месяцам в сетевых и 
несетевых аптеках (МУП «Аптеки Кубани» и ООО «Адонис»)
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Рисунок 4 – Показатели, влияющие на уровень среднего чека в 
аптеках
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Рисунок 5 – Расчет объема продаж в аптеке 



28

Рисунок 6 – Интервал изменений среднего чека в аптеке
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Пол
возраст

от 20 до 30 лет от 31 до 50 лет >51 года
абс. отн. зн. 

%
абс. отн. зн. 

%
абс. отн. зн. 

%
мужчины 2 28,6 4 30,8 10 33,3
женщины 5 71,4 9 69,2 20 66,7
итого 7 100,0 13 100,0 30 100,0

Таблица 8 – Сводные данные респондентов, %
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Рисунок 7 – Частота посещения аптеки, % (ответы 
респондентов – посетителей)
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Рисунок 8 – Вопрос анкеты: «В аптеках какого типа открытого или 
закрытого (прилавочного) Вы предпочитаете делать покупки?, %
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Рисунок 9 – Вопрос анкеты: «Что привлекает Вас в формате 
аптек открытого типа?», % 
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Рисунок 10 – Отношение фармспециалистов к аптеке с открытой 
выкладкой, % (ответы респондентов)
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Рисунок 11 – Причины негативного отношения к аптекам 
открытой выкладки у фармспециалистов, % (ответы респондентов)
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Рисунок 12 – Преимущества аптек открытого типа по результатам 
опроса руководителей аптек, %



ВЫВОДЫ:
� Изучены теоретические источники по теме выпускной 

квалификационной работы..
� Проведен сравнительный анализ аптек открытого и 

закрытого доступа с плюсами и минусами.
� Проведено социологическое исследование 

(анкетирование) фармацевтических работников и 
посетителей аптек на предмет выявления отношения и 
предпочтений к формату аптек открытого и закрытого 
типа. 



БЛАГОДАРЮ 
ЗА 

ВНИМАНИЕ!


