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Введение:
Объект исследования: Объектом исследования являются запасы лекарственных средств в аптеке.

Предмет исследования: Предметом исследования является теория управления запасами, планирование эффективной работы аптеки.

Цель исследования:  составить оптимальный план управления запасами лекарственных средств.

Задачи: 

1. Изучить литературу по данной теме.

2. Познакомиться с элементарной теорией управления запасами.

3. Научиться разрабатывать систему стимулирования сбыта лекарственных средств в аптеке.

4. Сделать вывод.
 Актуальность темы.

Математика может планировать работу заводов, складов, магазинов, аптек. На складах, магазинах, в аптеках хранятся самые разные запасы. Слишком много запасов – плохо, потому что каждый товар имеет свой срок реализации. Слишком мало – спрос повышен, часто придется привозить новые партии. Значит надо найти самую оптимальную величину запасов.
 Каждый день, проходя мимо аптеки,  у меня возникает вопрос, как же хозяин аптеки рассчитывает партию лекарств?  Как он учитывает при этом, что в разное время года спрос на отдельные лекарства разный?   Так как зимой наибольшая вероятность простудных заболеваний, то и этот фактор должен быть учтен  при формировании заказа на лекарства.  Держать в аптеке слишком много лекарственных средств определенной группы не выгодно, так как при истечении срока хранения они реализации не подлежат. С другой стороны за доставку каждого заказа приходится платить, так что привозить маленькие партии не выгодно. Изучив математическую теорию управления запасами, я попытался найти ответ на все эти вопросы. Я убедился, что математика может помочь планировать работу заводов, складов, аптек. 

 Построение математической модели для планирования работы аптеки.

Перейдем к описанию реальной ситуации, для принятия решения которой мы построим математическую модель.

На складах хранятся самые разные запасы. Товарные ассортимент фармацевтической организации имеет важное социально- экономическое значение, так как его качество определяет полноту удовлетворения покупательского спроса и уровень обслуживания.

Один из факторов, формирующий спрос на товары аптечного ассортимента – заболеваемость. Например: сезонная заболеваемость гриппом и ОРЗ. Ежегодно по данным статистики, 90% от общего числа заболеваемости приходится на болезни органов дыхания. Поэтому в аптечной сети необходимо иметь достаточный запас лекарственных средств для профилактики лечения ОРЗ. В России ежедневно более 25% больных обращаются в лечебно-про​филактические учреждения (ЛПУ) с заболеваниями органов дыхания преимущественно верхнего отдела. В структуре заболеваемости детей па​тология дыхательных путей составляет традиционно высокий удельный вес. Высокая частота заболеваемости ОРЗ среди детей обусловлена имеющимися у них анатомо-функциональными особенностями бронхо-легочной сис​темы. В настоящее время в Российской Федерации только 10% детей признано здоровыми.
Другой фактор, за доставку каждого заказа приходится платить, так что привозить только один ящик лекарств не стоит. Надо решить в каком количестве выгоднее всего привозить. Чтобы поставить математическую задачу, мне необходимо было встретиться с хозяином аптеки.

- Сильно ли колеблется каждый день число проданных лекарств для профилактики и лечения гриппа и ОРЗ  в зимнее время?

- Да, в зимнее время в особенности.

- Обозначим буквой r ежедневный спрос. А что вы делаете, если клиенты есть, а лекарств нет?
- Такого быть не может, так как мы дорожим репутацией своей аптеки.

- Значит, изменение  запаса S лекарств в аптеке можно изобразить ломанной.

Q1,Q2, Q3,… лекарств( вертикальные отрезки) в моменты времени t1,  t2 , t 3 ,.. наклон остальных звеньев равен ежедневному спросу r (r = [image: image2.png]


).  Ломанная лежит выше оси времени, опускаясь до неё в отдельных точках, когда на мгновение нужных лекарств в аптеке не останется, особенно после Новогодних праздников. В это мгновение привозится новая партия. Во что обходится содержание аптеки?
- Затраты и прибыль пропорционально их числу.

- Еще один параметр – время,  на которое вы планируете приобретать партию лекарств.

- Планировать стоит на продолжительное время. Но на три месяца не стоит. 
- А что, решение зависит от того, на какой именно интервал времени вперед планируется работа?

- Да, есть примеры, когда решение очень сильно зависит от изменения горизонта планирования.

Итак, я хочу рассчитать, как сделать средние издержки за определенное время как можно меньше, выбрав оптимальный план поставок, т.е. размеры партий и моменты поставок.
Займемся решением поставленной задачи. В оптимальном плане все размеры партий должны быть равны и интервалы между их доставками также равны.
Но не всё так просто. Ведь лекарственные средства разного ассортимента. Поэтому необходимо учесть процесс закупки товаров.

         2. Описание процесса "Закупка товара"

В процессе "Закупка товара" я выделил следующие процедуры.
2.1.1.  Первая процедура "Определение потребности аптечных товаров по номенклатуре и количеству".

 Здесь необходимо учесть информацию, которая накопилась в аптеке по своим целевым поку​пателям, всплескам сезонного спроса, по вопросам взаи​модействия с больницами, по применяемым врачами схемам ле​чения и подбору ЛС.  Информация будет исходить от процесса "Реализация това​ров" (статистика аптеки по продажам ЛС и др.; записи в журнале учета, неудовлетворенный спрос, ко​торый должен фиксировать (кто?) при оказании услуг; данные по списанию товара (изъятие по письмам Росздравнадзора, бой, порча и т. п.)). Сюда же включаются марке​тинговые исследования: 
•   определение потребности на товары обязательного ассортимента;
•   определение потребности на рецептурные препа​раты;
•   определение потребности на ЛС, разрешенные к отпус​ку без рецепта врача, и другие товары, разрешенные к реализации в аптеках;
Факторы, влияющие на заказ товаров, приведены на рис. 
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2.1. 2. Вторая процедура "Поддержание баланса между потребностью и финансовыми возможностями" 
Как часто аптека заказывает товары; основы прогнозирования спроса; на каких условиях осуществляются закупки; в каких случаях целесообразна закупка товаров на условиях предоплаты; максимально возможная дробность поставок дорогостоя​щих товаров не массового спроса; о работе в отрицательном финансовом цикле.

Входящей информацией для этой процедуры являются:

•   информация медицинских представителей фирм-про​изводителей о предстоящих рекламных кампаниях и других формах продвижения аптечных товаров;
•   информация близлежащих больниц о применении или об изменении стандартов лечения, начале эпидемии про​студных заболеваний и др.
3.  Маркетинговые исследования.
Для формирования стратегии и политики развития аптечного предприятия я исследовал и  предложил хозяину аптеки учитывать мнение по​требителя, который в конечном итоге определяет судьбу любого предприятия, его конкурентоспособность, а также возможность увеличить его прибыль и занимаемую рыночную нишу.

Потре6ности покупателей целесо​образно изучать с использованием маркетингового инструментария, наиболее полно описывающего взаи​моотношения и взаимодействия субъектов фармацевтического рынка и позволяющего качественно и коли​чественно оценить данные процессы, ключевые факторы.
Маркетинговые исследования по​могают выявить совокупность вари​антов запросов и намерений потреби​телей, их отношение к определенным компаниям и маркам лекарственных средств (ЛС), позволяют скорректиро​вать программу маркетинга опреде​ленных аптечных предприятий с це​лью повышения их конкурентоспо​собности.
Результаты исследования потреби​телей дали ответы на следую​щие вопросы:
· Чем привлечь?
· Как привлечь?
· Как удержать покупателя?
Для этого я изучил и воспользовался некоторыми маркетинговыми приема​ми и методами. Наиболее эффектив​ный и простой способ - обращение к самому потребителю, т. е. проведение анкетирования и (или) интервьюиро​вания посетителей аптек для выявле​ния их предпочтений и пожеланий. Для этого мы разработали ан​кеты, в которых отразили ас​пекты социально-демографической и поведенческой характеристики потре​бителя, предпочтительные характери​стики аптечного предприятия и пред​лагаемого товарного ассортимента.
Социально-демографическая ха​рактеристика потребителя позволяет объединить потребителей в от​дельные целевые группы в зависи​мости от пола, возраста, социального
статуса, доходов, жизненного цикла семьи и т. д. С помощью полученных данных – можно разработать и внедрить ассортиментно-ценовую политику, ориентированную на "своего потре​бителя".
Изучение социальных факторов позволяет выявить людей или группы людей, организации, оказывающие значительное влияние на поведение потребителя. Например, кто наиболее влияет на потребителя при выборе ЛС - семья, друзья, сослуживцы, врач, фармацевтический работник, реклама, мнение известных специалистов, рас​пространенное по СМИ, или мнение референтной группы.
Поведенческая характеристика потребителя помогает выявить и опре​делить факторы, влияющие на выбор потребителя, но не зависящие от каче​ственных характеристик товара. К та​ким факторам относятся: личностные характеристики (тип личности, образ и стиль жизни), дополнительная моти​вация потребителя (оценка степени риска, подарки, специальные предложения и т. д.), престижность самой организации, марки товара, враждебность к аптечной организации, товару определенной марки и т. д. Предпочтительные характеристики аптечного предприятия и предлагае​мого товара - факторы, критерии свойства - в своей совокупности, по мнению самого потребителя, способны максимально полно удовлетворить его потребности, как физические, так и психологические. Их выявление помо​гает не только удержанию покупателей, но и привлечению новых, повышению конкурентоспособности аптечного предприятия.
Таким образом, перечисленные факторы позволили определить:
•     портрет потребителя (выявить основные целевые группы);
•    отношение потребителя к аптечному предприятию и предлагаемому товару;
•    степень удовлетворенности потребностей потребителей, их пожелания;
•     предпочтения при выборе аптечного предприятия, факторы имиджа;
•    приоритетные группы товаров (фармацевтических и парафармацевтических), ценовой диапазон и предпочтения при его выборе;
•     недостатки аптеки, её сильные и слабые стороны.
Результаты опросов посетителей аптеки позволили не только сориентиро​вать политику по ассортименту и цене на определенные группы потре​бителей, но и повысить имидж аптеки, сервис и качество обслужи​вания, выявить наиболее интересные и перспективные пути развития.
Что же показало исследование по​требительских предпочтений посети​телей аптеки в нашем поселке?
Я использовал специально разработанные анкеты для этого исследования. Они приведены в приложении к статье.
Нами было опрошено 50 человек в аптеке, такая численность респондентов позволяет сформировать  за​ключение о потребительских предпоч​тениях населения п. Магдагачи.
По результатам первого блока во​просов анкет была установлена соци​ально-демографическая характери​стика опрашиваемых потребителей.
Среди респондентов преобладали женщины (65%); наибольшая доля респондентов принадлежала к воз​растной категории 40-50 лет (36,3%), немного меньшая - к возрастной кате​гории 30-40 лет (28%). Имеют высшее образование 50% респондентов, среднее - 30,9%; имеют семью 62% респон​дентов; работают 70,57% опрошенных; имеют доходы от 6000 до 10 000 руб. - 46,6%.

Таким образом, определена целевая группа посетителей аптеки, выделены основные сегменты потребителей с указанием их доли в общей структуре покупателей фармацевтических това​ров; установлено, что социально-демо​графическая характеристика посетите​лей аптек значительно отличается. Это обусловливает необходимость приме​нения дифференцированного подхода к выбору и изучению целевых сегмен​тов посетителей аптеки и, как следствие, формированию индивидуальной ассортиментной и ценовой политики для каждого аптеч​ного предприятия в зависимости от установленного портрета посетителя.
Для выяснения потребительского поведения и предпочтения посетите​лей аптеки, напрямую влияющих на доходность и ее конкурентоспособность, респон​дентам предлагалось ответить на ряд вопросов, характеризующих привлека​тельность аптеки и факторы, влияю​щие на совершение покупки товара.

В ходе исследования потребитель​ского поведения и предпочтений при выборе аптеки получены следующие данные:

•  аптеки посещают​ 2-3 раза в месяц 33,4% опрошен​ных респондентов и раз в месяц -26% опрошенных, что говорит об относительно частом посещении аптек респондентами;

•  среди опрощенных респондентов 39,7% пришли за плановым приоб​ретением ЛС, что подтверждает высокий уровень заболеваемости и хронический характер болезней. При этом довольно значительна доля респондентов (33,1%) посе​щающих аптеки для приобретения профилактиче​ских средств, т. е. меняется миро​воззрение населения и уделяется внимание собственному здоровью, профилактике возможных заболе​ваний (ОРВИ, авитаминоз, заболе​вания сердечно-сосудистой системы и т. д.). Тем не менее еще на высоком уровне остается доля на​селения, которая посещает аптеки при развитии того или иного забо​левания (27,2%).  
По поводу цели посещения аптек установлено, что 97,1% посетите​лей планируют приобрести ЛС, 58,0% - БАД и 54,3% собираются приобрести средства личной ги​гиены. Таким обра​зом, очевидно,  что помимо ЛС покупателей будет интересовать при выборе аптеки наличие в ней широкого ассортимента парафармацевтических товаров (БАД, средства личной гигиены, косме​тика), т. е. данные группы товаров  должны быть обязательно представлены в современной аптеке.

Оценка приверженности потреби​телей, их лояльности к аптеке показала, что только 20,0% опрошен​ных посещают одну и ту же аптеку, около 39,7% пользуются услугами 2 известных им аптек, обычно расположенных вдоль основных маршрутов движения покупателей (работа (учеба) - дом - магазин). Остальные 40,3% опрошенных не привязаны к конкретному учреж​дению и осуществляют покупку ЛС в ближайших аптеках. В целом выбор аптеки определяется ее ме​сторасположением, удобством для посещения.
Приверженность отдельной кате​гории респондентов к определенным аптекам обусловлена также привлекательными ценами и хорошим сервисом. Преимущественно это люди пожилого возраста.
Основным источником информа​ции о наличии аптеки и ее услугах для 47,7% респондентов является заметная наружная вывеска, на которую они обращают внимание. Так как п. Магдагачи является относительно небольшим провинциальным поселком, то 
велика роль в формировании мнения о том или ином предприятии родст​венников, друзей и знакомых. В каче​стве первичного источника информа​ции 15,4% опрошенных выделяют свое близкое окружение (родственники, друзья). Это значит, что хороший сер​вис услуг и обслуживания населения позволит повысить известность аптеки, не прибегая допол​нительно к дорогостоящей рекламе.
Анализ предпочтений посетителей аптек в зависимости от их формы собственности показал, что для 69,1% респондентов это безразлично. Дан​ный факт объясняется тем, что уро​вень развития аптечных предприятий государственной и частной форм собственности практически одинако​вый, в частном и государственном секторе произошло создание крупных сетевых структур, которые предлагают большой ассортимент товаров, дос​тупные цены и системы скидок для населения. Таким образом, можно за​ключить, что в п. Магдагачи  нет недоверия населения к частным коммерческим аптечным предприяти​ям, а это создает хорошие предпосыл​ки для дальнейшего развития пред​принимательства в фармацевтическом секторе.
Итак, делая вывод по данным блокам  во​просов, выделим основные факторы, определяющие выбор аптеки потребителем, которые были предложены респондентам для оценки их значимости.
Таким образом, привлекатель​ность аптеки для посетителя характери​зуется:
• удобством месторасположения: 100% опрошенных предпочитают идти в ближайшую аптеку, которая находится на пути их следования;

• широтой ассортимента товаров: 99,1% респондентов отдают пред​почтение аптекам с большим ас​сортиментом товаров, включая  БАД, лечебную косметику, средства гигиены, и минимальным количеством отказов;

• высокой квалификацией специали​стов: 96,6% опрошенных считают, что в аптеке должны быть высоко​квалифицированные специали​сты, которые должны предоставить необходимую информацию или консультацию;

• высоким качеством товаров аптеч​ного ассортимента (это оказалось важно для 93,4% респондентов);

• ценой и системой скидок. В ходе проведенного анализа установлено, что цена не является фактором, определяющим решение покупате​ля о посещении той или иной апте​ки и совершении покупки. Неоп​равданно низкие цены иногда вы​зывают у потребителей сомнения в качестве предлагаемой им про​дукции; слишком высокие цены также могут мотивировать отказ от совершения покупки товара. Предлагаемые скидки расценива​ются потребителем как важный фактор стимулирования продаж. Наиболее важны цены и скидки для малоимущих слоев населения (неработающих, инвалидов, пен​сионеров); культурой обслуживания, режи​мом работы, отсутствием очередей. 
Исследование потребительских предпочтений посетителей аптек пока​зало, что при выборе того или иного ЛС потребитель предпочитает безо​пасные (36,57% респондентов) и каче​ственные (32,0%) товары. Преимуще​ство отдается более дешевым препаратам (63,71% опрошенных), при этом 76,29% респондентов предпочитают препараты импортного производства.
Среди лекарственных форм наибо​лее популярны таблетированные, капсулированные препараты, сиропы; 44,86% респондентов предпочитают ЛС; 22,29% - БАД; более 17,0% - "товары для здоровья".
Основным источником информа​ции при выборе препаратов для 36,6 % опрошенных является рекомендация (назначение) врача, 33,1%  прислушиваются к мнению фарма​цевтических работников и 17,2 % -в качестве информации используют рекомендации родственников, друзей и 
т. д.
При изучении потребительских предпочтений и выявлении наиболее значимых факторов для потребителей я столкнулся с тем, что опрашиваемые часто затруднялись выделить самые важные критерии выбора. Для решения данной проблемы я использовал метод определения семантического потен​циала. Его суть заключается в балль​ной оценке потребителем степени важности каждого из критериев.
Респондентам предлагалось оце​нить в баллах (от 1 до 5) степень важ​ности и значимость для них следующих критериев: лекарственные формы, тип фармацевтического товара, производи​тель, источник информации (рекомен​дации), предложение аптеки, персонал аптеки, оформление аптеки. 
Изучение частоты покупки ЛС определенных фармакологических групп показало, что 36,86% респонден​тов постоянно приобретают ЛС для лечения органов дыхания, 23,71% - ЛС для лечения сердечно-сосудистых за​болеваний, 17,71% - средства для лече​ния желудочно-кишечных заболева​ний, более 17% - противовоспалитель​ные средства и т. д. 
Определение семантического по​тенциала частоты покупок проводилось также по 5-балльной шкале, рес​пондентам предлагалось ответить на вопрос: как часто вы приобретаете... Следовало выбрать один из вариантов ответов: никогда, очень редко, редко, часто, постоянно.
Анализ потребительских расходов на товары аптечного ассортимента показал, что 39,0% респондентов тра​тят в аптеке ежемесячно до 100 руб., 36,0% - от 101 до 500 руб.; 15% - от 501 до 1000 руб.; 7% - от 1001 до 1500 руб.; 3% - более 1501 руб. в месяц.

В современных условиях при не​эффективной ценовой и ассортимент​ной политике аптеки произойдет  потеря потенциальных потре​бителей, а значит - снижение получае​мой прибыли. Проведение подобных маркетинговых исследований позво​лит хозяину аптеки оптимизировать её деятельность, а постоянное внимание к потребителям, понимание их по​требностей, изучение их предпочте​ний станет основным принци​пом работы, что будет способствовать по​вышению конкурентоспособности и качества фармацевтической помощи населению.

Семантический потенциал частоты покупок товаров аптечного ассортимента

	п/п
	Группа товаров
	Семантический потенциал

	1
	Средства для лечения органов дыхания
	4.03

	2
	Противовоспалительные и противоревматоидные средства
	3.63

	3
	Витамины
	3,59

	4
	Средства для лечения желудочно-кишечных заболеваний
	3.35

	5
	Анальгезирующие средства
	3,10

	6
	БАД
	3,06

	7
	Средства личной гигиены
	3.03

	8
	Средства для лечения сердечно-сосудистых заболеваний
	3,00

	9
	Антибактериальные препараты
	2,95

	10
	Гомеопатические средства
	2,67


4. Управление товарными запасами аптеки на основе АВС-анализа
АВС-анализ является одним из элементов управ​ленческого анализа при наблюдении за спросом на товары и услуги фармацевтической организации, а также для оперативного управления товарными запасами.
Управление запасами - это функциональная деятельность, цель которой - довести сумму затрат на содержание и обслуживание запасов до миниму​ма при условии удовлетворительного обслуживания клиентов.
Эффективное управление товарно-материаль​ными запасами позволит хозяину аптеки:
•  уменьшить потери денежных средств путем све​дения до минимума числа отказов;
•  ускорить оборачиваемость товаров;
•  свести к минимуму или ликвидировать номенк​латуру ЛС, не пользующихся спросом;
•  снизить риск списания товаров в связи с истече​нием срока годности;
•  сократить затраты на хранение запасов. Учитывая, что средняя величина товарного запа​са в розничной аптеке насчитывает не менее 1500— 2000 наименований, организовать "ручное" слежение за ним по всем вышеперечисленным направлениям не представляется возможным.
В качестве рекомендации по совершенствованию этого процесса можно предложить внедрение систе​мы автоматизированного учета и анализа деятель​ности.
В качестве упрощенной альтернативы автомати​зированному слежению за всем ассортиментом то​варов может быть использован АВС-анализ, осно​ванный на принципе Парето. Идея этого анализа состоит в том, что довольно незначительная часть ассортимента составляет большую часть стоимости товара, как в запасах, так и в реализации и спросе. Если это предположение справедливо, то достаточно эффективный результат может дать мониторинг за этой ограниченной частью ассортимента. Таким образом, анализ товаров аптечного ассортимента по влиянию его отдельных наименований на товаро​оборот в литературе называется АВС-анализом. Правило Парето гласит, что 20% наименований аптечного ассортимента дают 80% товарооборота, 20% партнеров-дистрибьюторов обеспечивают 80% товарооборота, 20% покупателей дают 80% товаро​оборота, 20% наименований обеспечивают 80% стоимости товарных запасов и т. д. Однако на осно​вании проведенных ранее исследований можно сделать вывод о том, что 20% наименований ЛС, входящих в группу А, не обеспечивают 80% товаро​оборота, т. е. полученные результаты менее оптимистичны по сравнению с ожиданиями. Это объясня​ется динамикой ассортимента, большим количест​вом синонимов и зависимостью спроса на ряд ле​карственных препаратов от времени года. Поэтому диапазон контроля в аптеках должны составлять две группы ЛС - А и В. Следует отметить, что диффе​ренциация товаров аптечного ассортимента по указанным группам может обеспечить его сбалан​сированность и рациональность, именно в этом и заключается целесообразность выполнения АВС-анализа на уровне отдельно взятой аптеки.
Однако в современных условиях хозяйствования аптеки призваны решать не только экономическую, но и социальную задачу. Поэтому при выполнении АВС-анализа необходимо учиты​вать три основных параметра:
•  сумму денег, на которую было реализовано одно наименование ЛС;
•   количество реализованных упаковок;
•  сумму и уровень полученного дохода (торговых наложений).
Такой анализ целесообразно проводить по каж​дой фармацевтической группе, используя представ​ленный алгоритм.
Управление запасами - это функциональная деятельность, цель которой - довести сумму затрат на содержание и обслуживание запасов до минимума, при условии удовлетворительного обслуживания клиентов. 
Важную роль в управлении запасами играет процесс эффективной закупки товаров, то есть процесс между теми, кто принимает решение по номенклатуре и качестве заказываемых товаров в аптеке, и их поставщиками. Товарные запасы часто используются как критерий суждения об эффективности планирования и управления в целом аптечным предприятием. Основной мотив управления запасами - создание оптимального запаса для нейтрализации колебаний в поставках и спросе.
Известно, что запасы лекарственных средств выполняют ряд функций, в соответствии с которыми выделяют несколько их видов:
1.    Текущие запасы - для удовлетворения текущей потребности льготных категорий населения. Расчёт величины этих запасов связан с определением потребности в /1С на определённый период.
2.    Страховые запасы - предназначены для нейтрализации нормальных колебаний спроса, а так же для нейтрализации отклонений в поставках.
3.    Транспортные запасы - запас товара на период его доставки. Задачи логистики закупок и управления запасами заключается в бесперебойном обеспечении аптечного предприятия товара, отвечающим установленным стандартам качества, с наименьшими общими затратами и издержками на движении лекарственного потока, включающими в себя номинальную цену, затраты на доставку расходы на содержание запасов и иные потери.
Одним из важных инструментов оптимизации управления запасами ЛС является расчет оптимального размера их поставки. Существует формула Вильсона, или формула экономического размера заказа.
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   - самый выгодный размер партии;
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 – минимальные затраты в день;
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 – дней между поставками.

Для установления объема закупки конкретных ЛС, выявления жизненно необходимых и важнейших средств помимо АВС проводится и VEN – анализы.

Если сущность АВС анализа заключается в определении удельного веса каждой номенклатурной позиции ЛС в общем объеме товарооборота, то VEN – анализ- это анализ номенклатуры ЛС позволяющий оценить обоснованность их назначения исходя из эффективности лечения определенного заболевания и степени удовлетворенности населения наиболее эффективных ЛС.
V- группа ЛС, назначение которых необходимо по жизненным показаниям.

E- группа препаратов , назначение которых целесообразно.

N- группа препаратов, которые можно и не использовать.

Отнесение ЛС к соответствующим группам осуществляется на основе рекомендаций высококвалифицированных врачей – экспертов.

5. Экспериментальная проверка полученных результатов.
Содержание и закупка лекарственных средств в аптечке.
У каждого дома есть аптечка. Многие знают, что лекарственные средства достаточно часть либо портятся, либо кончаются. Для того чтобы в нужный момент было нужное лекарство, их запас в аптечке необходимо постоянно пополнять.
Возьмем, к примеру, аспирин. В одной пачке 10 таблеток. Я хочу, чтобы их число не падало ниже 5 таблеток. В месяц (30 дней) мы используем примерно 5 таблеток, затраты на одну таблетку очень малы и составляют 25 копеек (0,25р.). Для того чтобы купить новые таблетки, мне нужно потратить 20 рублей на проезд. Каким же образом осуществлять покупку таблеток? Как часто и сколько покупать, чтобы ежедневные издержки оказались минимальны?
Попробуем посчитать ежедневные издержки в этом случае.
На проезд, как уже было сказано, нужно потратить G = 20 р. Как быть с содержанием таблеток? Предположим, что раз в 6 дней используется 1 таблетка. Тогда первые 6 дней в аптечке будет 5 таблеток, вторые 6 дней - 4 таблетки, третьи 6 дней - 3 таблетки, четвертые 6 дней - 2 таблетки, пятые 6 дней - 1 таблетка.
Тогда затраты на содержание купленных таблеток составят: 

А = 6*5*0,25+6*4*0,25+6*3*0,25+6*2*0,25+6* 1 *0,25 = 22,5р. 

Пусть одна таблетка стоит примерно 50 копеек (0,5 р.), тогда стоимость покупки будет равна: С=5*0,5=2,5р. 

Общие  затраты: K=A+G+C=22,5+20+2,5=45p.
Ежедневные издержки: а  =   [image: image11.png]
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= 1,5 рублей (в день)
А теперь попробуем использовать модель Вильсона.
Ежедневный спрос можно заменить количеством нужных таблеток  
r = [image: image15.png]STabaeTox

20mmel



 = 0,16 (таблетки в день).
Ежедневные затраты на содержание одной таблетки - F = 0,25 коп. Стоимость доставки (оплата проезда) G = 10 рублей. 

План Вильсона:
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          - самый выгодный размер партии. 
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 – минимальные затраты в день;
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 – дней между поставками.

 Возьмем наш случай. Итак: при использовании модели Вильсона затраты на покупку и использование таблеток составляет 1,26 р., без использования этой модели 1,5 р. Экономическая выгода составляет: А = 1,5 - 1,26 = 0,24р. - или 24 копейки.
Сумма конечно, смешная, но экономия в год составляет 

S = 365*0,24 = 87,6руб.  и это только на таблетки «Аспирин». 
6. Заключение:

Если рационально планировать не только содержание вашей аптечки, но и все ваши закупки, то выгода будет ощутима.
Лично мне эти расчеты очень помогли правильно спланировать покупку таблеток.  Надеюсь, что моя работа будет полезна и для вас.
При умелом плани​ровании хорошая хозяйка может сэкономить свои силы и финансы, так как ей не придется выбрасывать пропавшие продукты, но и слиш​ком часто посещать рынок или ярмарку, удаленный магазин.
Данные приемы полезны также для ведения предприниматель​ской деятельности. Работа различных баз, складов, магазинов не должна быть убыточной. Поэтому склады не могут пустовать, но и залежалый товар иметь нежелательно. Нельзя также слишком часто заказывать мелкие партии товара, так как за каждую доставку при​ходится платить. Все эти аспекты необходимо учитывать при пла​нировании экономической деятельности предприятия.
Главное, для простейших элементов планирования вовсе не обязательно иметь какие-то знания в области экономической тео​рии. Это удел специалистов. Нам достаточно лишь правильно оп​ределить параметры оптимального плана и применить нехитрые знания в области математики.
В данном проекте представлены лишь азы управления запасами (так называемый план Вильсона). Несомненно, для большого пред​приятия (например даже аптеки) необходимы намного более сложные модели.
Добавляются различные факторы, влияющие на планирование. Но на больших предприятиях работает целый штат экономистов, призванный сделать экономическую деятельность своего завода (фабрики, магазина и так далее) наиболее выгодной. Эти люди -специалисты, они изучали множество дисциплин при получении образования. Планирование - их работа. Нам же важно усвоить простейшие элементы управления запасами для рационального ве​дения личного хозяйства. Каждый по желанию может установить параметры своего идеального плана, произвести необходимые рас​четы и получить свою модель управления запасами. Пример таких расчетов показан в данном проекте.
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ПРИЛОЖЕНИЯ:

Здравствуйте! Просим Вас внимательно прочитать нашу анкету и ответить на предложенные Вам вопросы. Результаты данного анкетирования являются анонимными и разглашаться не будут. Анкетирование проводится с целью повышения качества обслуживания.

Анкета 1

Ответьте, пожалуйста, на следующие вопросы:
	1. Укажите Ваш пол
	а) мужчины
	

	
	б) женщины
	

	2. Укажите Ваш возраст
	а) младше 20 лет
	

	
	б) 20-30 лет
	

	
	в) 30-40 лет
	

	
	г) 40-50 лет
	

	
	д) старше 50 лет
	

	3. Укажите Ваше образование
	а) среднее
	

	
	б) незаконченное высшее
	

	
	в) высшее
	

	4. Укажите Ваше семейное положение
	а) замужем (женат)
	

	
	б) не замужем (холост)
	

	5. Ваш уровень доходов?
	а) менее 1000 руб.
	

	
	б) 1000-3000 руб.
	

	
	в) 3000-6000 руб.
	

	
	г) 6000-10 000 руб.
	

	
	д) более 10 000 руб.
	

	6. Ваше социальное положение?
	а) учащийся
	

	
	б) работающий
	

	
	в) инвалид
	

	
	г) пенсионер
	

	
	д) не работающий
	

	7. Как часто Вы посещаете аптечные учреждения?
	а) 1 раз в неделю
	

	
	б) 1 раз в месяц
	

	
	в) 2-3 раза в месяц
	

	
	г) 1 раз в 2-3 месяца
	

	
	д) реже 1 раза в 3 месяца
	

	8. Какая причина посещения аптечных учреждений?
	а) срочное медикаментозное лечение
	

	
	б) плановое лечение
	

	
	в) профилактика заболеваний
	

	
	
	

	9. Какова цель посещения аптечных учреждений?
	а) покупка готовых ЛС
	

	
	б) покупка БАД
	

	
	в) покупка средств личной гигиены
	

	
	г) покупка ИМН
	

	10. Какие факторы, определяющие выбор аптечного учреждения (АУ), для Вас наиболее важны?


	а) удобное месторасположение
	

	
	б) внешний вид АУ
	

	
	в) известность АУ
	

	
	г) приятная атмосфера торгового зала
	

	
	д) широкий ассортимент товаров
	

	
	е) высококвалифицированные специалисты
	

	
	ж) высокий уровень культуры обслуживания
	

	
	з) отсутствие очередей
	

	
	и) цены и система скидок
	

	
	к) чистота в аптеке
	

	
	л) высокое качество товара
	

	
	м) режим работы
	

	11. Вы предпочитаете посещать?
	а) всегда одну аптеку
	

	
	б) около 2-3. удобных для меня аптек
	

	
	в) как придется
	

	12. Какой источник информации для Вас наиболее значимый?
	а) заметное наружное оформление аптеки
	

	
	б) рекомендации родственников, друзей, знакомых
	

	
	в) реклама по ТВ, радио, на рекламных щитах
	

	
	г) другое (укажите)
	

	13. По форме собственности Вы предпочитаете?
	а) государственные аптеки
	

	
	б) частные аптеки (000, ЗАО, ОАО)
	

	
	в) индивидуальные предприниматели
	

	
	г) безразлично
	

	14. При выборе лекарственного средства в аптеке для Вас особенно важно?
	а) качество
	

	
	б) эффективность
	

	
	в) безопасность
	

	
	г) скорость действия
	

	
	д) удобство применения
	

	15. Какому типу лекарственных средств (ЛС) Вы отдаете предпочтение при выборе?
	а) оригинальное ЛС
	

	
	б) воспроизведенное ЛС
	

	16. Вы преимущественно применяете?
	а) рецептурное ЛС
	

	
	б) безрецептурное ЛС
	

	17. По типу происхождения лекарственных средств (ЛС) Вы предпочитаете?
	а) импортное ЛС
	

	
	б) отечественное ЛС
	

	18. Выберите наиболее удобную для Вас лекарственную форму препаратов.
	а) таблетированные препараты
	

	
	б) гранулированные препараты
	

	
	в) капсулированные препараты
	

	
	г) порошки
	

	
	д) сиропы
	

	
	е) суспензии
	

	
	ж) растворы
	

	
	з) настойки
	

	
	и) эмульсии
	

	
	к)суппозитории
	

	
	л) мази
	

	
	м) гели
	

	
	н) кремы
	

	19. Вы приобретаете в аптеке?
	а) лекарственные средства
	

	
	б) биологически активные добавки к пище
	

	
	в) косметические средства
	

	
	г) "товары для здоровья" (соки, пюре, коктейли, смеси и т. д.)
	

	20. Основным источником информации о препарате для Вас
является?
	а) рекомендации или назначение врача
	

	
	б) рекомендации провизора
	

	
	в) рекомендации родственников, друзей
	

	
	г) реклама
	

	21. Укажите ориентировочную сумму Ваших потребительских расходов на товары аптечного ассортимента в месяц
	а) до 100 руб.
	

	
	б) от 101 до 500 руб.
	

	
	в) от 501 до 1000 руб.
	

	
	г) от 1000 до 1500 руб.
	

	
	д) свыше 1500 руб.
	


Анкета 2

Для более точного определения Ваших потребительских предпочтений заполните, пожалуйста, следующую матрицу с указанием степени важности каждого из предложенных критериев по шкале от 1 (наименее важный) до 5 (наиболее важный).

	Показатель
	Степень  важности


	
	1
	2
	3
	4
	5

	1. Характеристики товара
	Эффективность
	
	
	
	
	

	
	Качество
	
	
	
	
	

	
	Безопасность
	
	
	
	
	

	
	Удобство применения
	
	
	
	
	

	2. Лекарственные формы
	Таблетки
	
	
	
	
	

	
	Капсулы
	
	
	
	
	

	
	Гранулы
	
	
	
	
	

	
	Сироп
	
	
	
	
	

	
	Раствор
	
	
	
	
	

	
	Настойка
	
	
	
	
	

	3. Тип фармацевтического товара
	Лекарственные средства
	
	
	
	
	

	
	Гомеопатические средства
	
	
	
	
	

	
	Фитопрепараты
	
	
	
	
	

	
	БАД
	
	
	
	
	

	
	Косметические средства
	
	
	
	
	

	
	Детские товары
	
	
	
	
	

	4. Производство
	Импортного производства
	
	
	
	
	

	
	Отечественного производства
	
	
	
	
	

	
	Страна-производитель
	
	
	
	
	

	
	Фирма-производитель
	
	
	
	
	

	5. Рекомендации
	Реклама
	
	
	
	
	

	
	Рекомендации родственников, друзей
	
	
	
	
	

	
	Рекомендации фармацевтов
	
	
	
	
	

	
	Рекомендации врачей
	
	
	
	
	

	6. Персонал аптеки


	Вежливость
	
	
	
	
	

	
	Компетентность
	
	
	
	
	

	
	Внимание
	
	
	
	
	

	
	Опрятный вид
	
	
	
	
	

	7. Предложение аптеки



	Широкий ассортимент
	
	
	
	
	

	
	Гарантия качества
	
	
	
	
	

	
	Доступные цены
	
	
	
	
	

	
	Система скидок
	
	
	
	
	

	
	Удобный режим работы
	
	
	
	
	

	
	Доставка ЛС на дом
	
	
	
	
	

	
	Работа по заказу
	
	
	
	
	

	8. Оформление аптеки
	Экстерьер
	
	
	
	
	

	
	Интерьер
	
	
	
	
	

	
	Наличие информационных материалов
	
	
	
	
	

	
	Наличие мест отдыха (диван, кресло, стул, стол и т. д.)
	
	
	
	
	

	
	Хорошая выкладка товара
	
	
	
	
	


Анкета 3

Для определения наиболее часто приобретаемых групп фармацевтических и парафармацевтических товаров запол​ните, пожалуйста, следующую матрицу с указанием частоты покупки по шкале от 1 до 5.

	
	Частота покупки


	Показатель
	Никогда
	Очень редко
	Редко
	Часто
	Постоянно

	
	1
	2
	3
	4
	5

	Средства для лечения сердечно сосудистых заболеваний
	
	
	
	
	

	Средства для лечения желудочно-кишечных заболеваний
	
	
	
	
	

	Средства для лечения органов дыхания
	
	
	
	
	

	Средства для лечения мочеполовой системы
	
	
	
	
	

	Средства для лечения расстройств нервной системы (успокоительные, транквилизаторы, антидепрессанты)
	
	
	
	
	

	Антибактериальные препараты
	
	
	
	
	

	Анальгезирующие средства
	
	
	
	
	

	БАД
	
	
	
	
	

	Средства личной гигиены
	
	
	
	
	

	Гомеопатические средства
	
	
	
	
	

	Противовоспалительные и противоревматоидные средства
	
	
	
	
	

	Косметические средства
	
	
	
	
	

	Витамины
	
	
	
	
	

	Дерматологические средства
	
	
	
	
	

	ИМН
	
	
	
	
	

	Перевязочные материалы
	
	
	
	
	

	Детские товары
	
	
	
	
	


