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Rezumat�� � 

Lucrarea analizează vânzările unui lanţ de 19 farmacii comunitare din 
România, în perioada: ianuarie 2007 - decembrie 2008. Cercetările au urmărit 
vânzările totale ale farmaciilor, dinamica şi structura acestora. Validarea datelor 
obţinute s-a făcut prin utilizarea unor coeficienţi de corelaţie şi determinare. Au 
fost comparate vânzările efectuate pe prescripţii medicale compensate şi gratuite 
cu vânzările în numerar. S-a analizat valoarea vânzărilor pentru medicamentele 
eliberate cu prescripţie medicală, fără prescripţie medicală (medicamente OTC), 
dermatocosmetice, parafarmaceutice, produse naturiste, produse pentru copii. 
Rezultatele obţinute arată o creştere constantă a vânzărilor tuturor farmaciilor din 
lanţ (o dublare sau chiar o triplare a acestora) şi o creştere semnificativă a vânzărilor 
pe prescripţii medicale compensate şi gratuite faţă de vânzările în numerar. Deşi, 
per ansamblu, vânzările au crescut, o analiză a structurii vânzărilor, pe categorii, 
la sfârşitul perioadei cercetate, arată o creştere doar în cazul medicamentelor 
eliberate cu prescripţie medicală şi o scădere a vânzărilor la toate celelalte categorii: 
medicamente OTC, dermatocosmetice, produse naturiste şi pentru copii. Lucrarea 
încearcă să explice şi posibilele cauze ale acestor modificări.   

Cuvinte cheie: ����� ��� ���������� ��������� ���������� ������������lanţ de farmacii, vânzări, structura vânzărilor. 

Researches on the sales in a Romanian chain of 
pharmacies between January 2007 – December 2008

Abstract 
This study analyse the sales in a national chain of pharmacies between January 

2007 – December 2008. The research has follow up the pharmacies sales, them 
dynamics and them structure. The dates validation has done with correlation and 
determination coefficient.We had compare the sales made on the prescritions with 
cash. We had analyse the sales on prescritions, OTC, cosmetics, parapharmaceuticals, 
natural products, children products. The results showing a constant growth of the 
all of the pharmacies (duble or triple growth) and a significant growth of the sales 
on prescriptions compare with cash. Although, globally, the sales has grow up, an 
analyse of the structure sales, by sections, at the ending of the period, is showing 
an increase just the sales on prescriptions and a deduction of OTC, cosmetics, 
parapharmaceuticals, natural products, children products. The study is trying to 
explain the possible causes of this variation.  
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Introducere
Implementarea conceptului de marketing în farmacii 

a însemnat orientarea serviciilor farmaciei spre pacient, 

spre nevoile acestuia [1-2]. Deşi vânzările unei farmacii 
depind în cea mai mare parte de recomandările medicilor, 
când e vorba de medicamente, activităţile de marketing 
şi managementul performant al farmaciei pot contribui 
substanţial la creşterea vânzărilor celorlalte categorii de 
produse: medicamente OTC (fără prescripţie medicală), 
parafarmaceutice, produse naturiste, pentru copii etc. 
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Urmărirea vânzărilor, înregistrarea şi prelucrarea statistică 
a datelor stau la baza realizării prognozelor privind con-
sumul de medicamente şi produse de sănătate eliberate prin 
farmacii [3]. Deoarece un studiu asupra vânzărilor unui 
lanţ de farmacii n-a mai fost efectuat în România, ne-am 
propus să realizăm o astfel de cercetare. Lanţul de farmacii 
comunitare, care a alcătuit obiectul investigaţiei noastre, 
cuprinde 19 unităţi, răspândite pe teritoriul României, toate 
cu vad comercial consolidat (cel puţin patru ani de activitate 
în zona respectivă). 

Material şi metodă
Datele privind vânzările prezentate în lucrare au 

fost furnizate de lanţul de farmacii cu acoperire naţională, 
a cărui confidenţialitate a fost păstrată la rugămintea 
conducerii lanţului [4].

Pentru a obţine rezultate valide, s-a lucrat cu două 
variabile: timpul şi cifrele de vânzări. Timpul a fost ales 
ca variabila independentă (X), iar cifrele de vânzări au 
fost considerate variabila dependentă (Y). Intensitatea 
legăturii dintre cele două variabile s-a măsurat cu ajutorul 
unui coeficientul de corelaţie (Cc), ale cărui valori variază 
de la -1 la 1. Cu cât acest coeficient de corelaţie este mai 
mare (mai apropiat de 1), cu atât legătura dintre cele două 
variabile este mai puternică, iar marja de eroare mai mică. 
Legătura dintre cele două variabile este dată de formula: 
Y=f(X) [4].     

S-a apelat şi la un coeficient de determinare (Cd) 
care este pătratul coeficientului de corelaţie. Valorile 
acestui coeficient variază între 0 şi 1. Coeficientul de deter-
minare reprezintă variaţia variabilei dependente Y, dată de 
relaţia liniară existentă între X şi Y. Dacă acest coeficient 
se înmulţeşte cu 100, va exprima procentual valoarea 
variaţiei lui Y, determinată de relaţia liniară dintre cele două 
variabile [5]. Cei doi coeficienţi (coeficientul de corelaţie 
şi coeficientul de determinare) validează matematic 
rezultatele obţinute în urma analizării vânzărilor.

Perioada cercetării a fost de 2 ani: între 1 ianuarie 
2007 şi 31 decembrie 2008. Vânzările au fost prezentate cu 
TVA, la preţul cu amănuntul.

Rezultate şi discuţii	
Prima problemă luată în studiu a fost evoluţia 

vânzărilor în cele 19 farmacii comunitare, în perioada 
ianuarie 2007 – decembrie 2008 (Fig. 1). Urmărind graficul 
vânzărilor se constată că în perioada cercetată, vânzările 
au crescut la toate cele 19 farmacii. La unele farmacii, 
cifra vânzărilor s-a dublat, la altele s-a triplat, iar la câteva 
farmacii din cadrul lanţului, vânzările au crescut de aproape 
patru ori. 
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Fig. 1. Prezentarea comparativă a vânzărilor celor 19 farmacii ale 
lanţului, în perioada ianuarie 2007 - decembrie 2008. 

S-a trecut apoi la analiza structurii vânzărilor (Fig. 
2). Vânzările au fost împărţite în trei mari categorii: 

-	vânzări  pe prescripţii medicale gratuite şi 
compensate; 

-	vânzări  pe prescripţii medicale gratuite în cadrul 
programelor naţionale; 

-	vânzări  cu plata în numerar.
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Fig. 2. Dinamica vânzărilor pe prescripţii medicale compensate şi 
gratuite, vânzărilor în cadrul programelor naţionale şi vânzărilor 
în numerar, în perioada ianuarie 2007 – decembrie 2008, în lanţul 
de farmacii analizat.

Din Fig. 2 se observă că toate vânzările au crescut 
în perioada studiată.

Vânzările pe prescripţii medicale gratuite şi 
compensate eliberate persoanelor asigurate, pentru afec-
ţiuni obişnuite, au înregistrat cea mai mare creştere. 
Valorile calculate pentru coeficienţii de corelaţie şi de 
determinare ai acestor prescripţii, Cc = 0.8858 şi Cd = 
0.7847, dovedesc o bună corelaţie a celor două variabile 
luate în lucru. Aceasta înseamnă că mărirea vânzărilor pe 
prescripţii medicale gratuite şi compensate pentru afec-
ţiuni obişnuite, este reală, iar posibilele explicaţii pentru 
aceste creşteri ar fi mărirea numărului de bolnavi dispuşi să 
se trateze, creşterea accesibilităţii populaţiei la medicaţie 
şi prescrierea de către medici a unor medicamente mai 
scumpe, de ultimă generaţie.

Medicamentele prescrise în cadrul programelor 
naţionale (oncologie, diabet zaharat, post-transplant etc.) 
care, din 2007, au început să fie eliberate prin farmaciile 
comunitare, au prezentat, de asemenea, o creştere 
semnificativă. Coeficientul de corelaţie al programelor 
naţionale Ccprograme naţionale = 0.9709 şi coeficientul de 
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determinare Cdprograme naţionale = 0.9428, sugerează o bună 
liniaritate a variabilelor, cu o pantă ascendentă evidentă 
în această perioadă. Un element important care a stat la 
baza creşterii vânzărilor, la această categorie, o reprezintă 
majorarea finanţării asigurate de Casa Naţională de 
Asigurări de Sănătate, în anii 2007-2008.

Vânzările cu plata numerar aproape s-au dublat în 
perioada respectivă. Coeficientul de corelaţie al produ-
selor vândute cu plata în numerar Ccnumerar = 0.9386 şi 
coeficientul de determinare Cdnumerar = 0.881 validează 
creşterea accentuată a vânzărilor din această categorie.

Din Fig. 2 se mai observă că vânzările celor trei 
categorii studiate sunt sensibil egale. Se poate afirma deci, 
că vânzările pe prescripţii medicale gratuite şi compensate 
reprezintă 2/3 din totalul vânzărilor, iar cele în numerar, 
1/3.

O altă problemă luaţă în studiu a fost compararea 
valorii vânzărilor cu plata în numerar, cu valoarea 
prescripţiilor medicale eliberate în sistem gratuit şi 
compensat (Fig. 3).
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Fig. 3. Dinamica vânzării medicamentelor cu plata în numerar, 
comparativ cu vânzarea medicamentelor pe prescripţii medicale 
gratuite şi compensate în perioada ianuarie 2007- decembrie 
2008, în lanţul de farmacii studiat.

Analizând vânzările în numerar şi comparându-le 
cu cele pe prescripţii magistrale compensate şi gratuite se 
constată următoarele:

-	vânzările  în numerar, aproape s-au dublat; 
-	vânzările  pe prescripţii medicale gratuite şi 

compensate s-au triplat; 
-	vânzările  pe prescripţii medicale, comparativ cu 

vânzările în numerar, s-au dublat, deşi la începutul anului 
2007 erau sensibil egale.

O altă direcţie a studiilor efectuate a fost cercetarea 
vânzărilor pe categorii de produse (Tabelul 1).

Conform Tabelului 1, vânzările au crescut la toate 
categoriile de produse, cel mai mult la medicamente 
(245.9%), urmate de parafarmaceutice (144,22%), dermato-
cosmetice (141,05%), produse pentru copii (78,60), produse 
naturiste (69,69%), medicamente OTC (62,92), pe ultimul 
loc clasându-se prescripţiile magistrale (42,88%) 

Creşterea vânzărilor la medicamente, pe parcursul 
întregii perioade studiate, s-ar putea datora:

-	creşterii constante a pieţei farmaceutice, în fiecare 
an; 

-	trecerii, începând cu anul 2007, a eliberării 
medicamentelor din programele naţionale, de la farmaciile 
de spital, la farmaciile comunitare;

-	creşterii foarte mari a numărul prescripţiilor 
medicale compensate şi gratuite eliberate de medici;

-	desfiinţării plafoanelor valorice de la farmacii, 
pentru prescripţiile medicale compensate şi gratuite, fapt ce 
a dus la prescrierea de către medicii şi a unor medicamente 
mai scumpe.

Dacă se analizează structura vânzărilor pe categorii 
de produse, în ianuarie 2007 şi se compară cu cele din 
decembrie 2008 (Tabelul 2), se constată modificări 
importante.

Tabel 1. Creşterea vânzărilor în lanţul de farmacii, în perioada ianuarie 2007-decembrie 2008, pe categorii de produse. 

CATEGORIA DE 
PRODUSE 

VÂNZĂRI (LEI)
IANUARIE

2007

VÂNZĂRI (LEI)
DECEMBRIE

2008
CREŞTEREA %

Medicamente   2037714.96   7048357.05               245,90
OTC     789897.89   1286918.00                 62,92
Dermatocosmetice     347491.04     837631.73  141,05
Naturiste     335483.86     569268.51                 69,69
Produse pentru copii     188134.30     336000.95                 78,60
Parafarmaceutice     124870.74     304962.49               144,22
Prescripţii magistrale       14323.95       20466.01                 42,88
TOTAL   3837916.74 10403604.74

Tabel 2. Dinamica vânzărilor pe categorii, în lanţul de farmacii, la începutul perioadei: ianuarie 2007 şi la sfârşitul perioadei: decembrie 
2008. 

CATEGORIA PRODUSULUI VÂNZĂRI (%)
 ianuarie 2007 

VÂNZĂRI (%) 
decembrie 2008 

DIFERENŢA
(%)

Medicamente cu prescripţie 53,10 67,75 + 14,65
Medicamente OTC 20,59              12,37 -    8,22
Dermatocosmetice   9,05  8,05 -    1,00
Produse naturiste   8,74  5,47 -    3,27
Produse pentru  copii   4,90 3,23 -    1,67
Parafarmaceutice   3,25 2,93 -    0,32
Prescripţii  magistrale   0,37 0,20 -    0,17
TOTAL            100,00            100,00
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La medicamentele eliberate cu prescripţie medicală, 
vânzările au crescut cu 14,65%. La toate celelalte categorii 
vânzările au scăzut. Cele mai importante diminuări s-au 
înregistrat la medicamentele OTC (-8,22%), la produse 
naturiste (-3,27%), la produsele pentru copii (-1,67%) 
şi la dermatocosmetice (-1%). Creşterea vânzărilor la 
medicamentele prescrise de medici se explică prin faptul 
că pacienţii asiguraţi şi-au dat seama de avantajul vizitei la 
medic, deoarece fiecare pacient obţine o prescripţie medicală 
gratuită sau compensată, care îl ajută să-şi economisească 
banii, în condiţiile actuale de criză. Diminuarea vânzărilor 
la medicamentele OTC, la produse ce ţin de îngrijirea 
corpului (dermatocosmetice), produse naturiste şi produse 
pentru copii sunt tot rezultatul crizei prin care trecem. 

O altă explicaţie posibilă a creşterii vânzărilor 
în perioada analizată este managementul performant al 
aprovizionării lanţului de farmacii. Lanţul, având o putere 
financiară mai mare, decât o farmacie individuală, îşi 
permite să se aprovizioneze mai temeinic, să păstreze în 
stoc medicamente scumpe, precum şi o diversitate mai mare 
de produse de sănătate. În situaţia în care, într-o farmacie a 
lanţului se cere un produs, iar acesta lipseşte din farmacia 
respectivă, se apelează imediat la o altă farmacie din lanţ, 
care are produsul, pacientul primind medicamentul solicitat. 
Satisfacerea pacientului face parte din politica lanţului 
de farmacii. Angajaţii sunt instruiţi, prin programe post-
universitare, asupra modului în care să trateze pacienţii, 
cum să le satisfacă dorinţele în cel mai înalt grad, astfel ca 
nimeni să nu plece nemulţumit din farmacie. În mod sigur, 
pacientul servit astfel, va mai apela la farmacia respectivă. 
Utilizând acest sistem, avantajul lanţurilor de farmacii este 
uriaş faţă de farmaciile individuale. Pacienţii ştiu că găsesc, 
oricând, în farmaciile lanţului, o mai mare diversitate de 
produse decât în farmaciile individuale. Un alt avantaj oferit 
de lanţul de farmacii îl reprezintă preţurile produselor de 
sănătate care sunt mai mici decât în farmaciile individuale, 
deoarece aprovizionarea lanţului se face cu cantităţi mari 
şi se poate negocia un discount mai mare, fapt reflectat în 
preţul final, mai mic, al produselor din această categorie. 	
	

Concluzii
1.	Lucrarea analizează, pentru prima dată în România, 

vânzările unui lanţ de farmacii sub aspectul dinamicii şi 
structurii acestora.

2.	Vânzările celor 19 farmacii care alcătuiesc 
lanţul, aproape s-au dublat în perioada cercetată: 2007-
2008. Cauzele măririi vânzărilor ar putea fi: creşterea 
constantă a pieţei farmaceutice, desfiinţarea plafoanelor 
valorice la farmacii pentru prescripţiile medicale gratuite 
şi compensate, trecerea, din anul 2007, la eliberarea 
medicamentelor din programele naţionale, de la farmaciile 
de spital, la farmaciile comunitare şi un management 
performant al aprovizionării lanţului de farmacii.

3.	Structura vânzărilor din farmaciile lanţului, în 
perioada studiată, a fost următoarea: vânzările în numerar 
au reprezentat circa 1/3 din totalul cifrei de afaceri, iar 
vânzările pe prescripţii medicale compensate şi gratuite 
circa 2/3.

4.	Deşi vânzările au crescut, comparând structura 
vânzărilor pe categorii de produse, la începutul şi sfârşitul 
perioade cercetate, se constată o creştere semnificativă doar 
la vânzările de medicamente cu prescripţie medicală, toate 
celelalte categorii înregistându-se scăderi, mai mult sau 
mai puţin importante.	
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