
A J A N K O H TAISTA    

Terveysruokaa, elintapa-
remontteja, heräteostok-
sia ja totta kai myös lääk-
keitä… Tulevaisuuden 
apteekki olisi terveys- ja 
hyvinvointipalveluja tar-
joava tavaratalo, jos mai-

nostoimisto Hasan&Partnersin strategiajoh-
taja Markku Mäenpää saisi päättää.

- Apteekeilla on jo tätä nykyä paljon sel-
laisia palveluja, jotka kiinnostaisivat varmas-
ti tavallista ihmistäkin – jos he vain olisivat 
niistä tietoisia. On lääkkeiden annosjakelua 
ja lääkehoidon kokonaisarviointia, mutta ei 
niitä osata hakea, jos niiden luokse ei erik-
seen ohjata, Mäenpää sanoo.

Mainosmiehen mielestä apteekkien 
kannattaisi pakata terveyspalvelunsa pa-
kettiin, jonka asiakas löytäisi hyllystä. Kiva, 
houkuttelevan näköinen paketti sisältäisi ai-
nakin perustiedot siitä, mitä palvelu sisältää 
ja keneen ottaa yhteyttä.

- Onhan laajakaistoissakin kyse palve-
lusta, mutta silti ”laajakaista” pakattiin pak-
kaukseen, jotta itse palvelu olisi helpommin 
ostettavissa. Näin apteekitkin voisivat tehdä: 

brändätä ensin tuotteensa haluttaviksi, ki-
teyttää palvelunsa olennaiseen, antaa palve-
lulle kuvaava nimi, jolla tuotteelle luotaisiin 
omaleimainen ilmeensä ja viedä palvelunsa 
sitten apteekin hyllylle hankittavaksi.

Katteet laskussa, mistä myyntiä?
Samaa mieltä Mäenpään kanssa on sosiaali-
farmasian professori Marja Airaksinen Hel-
singin yliopistosta. Hänestäkin apteekkien 
olisi jo korkea aika lunastaa erikoisasiantun-
tijan roolinsa terveysneuvonnassa ja terveys-
palvelujen tuottamisessa, ehkä jopa osana 
potilaiden hoitoa.

- Itsehoitopuolella olisi terveysneuvon-
nalle ja omahoito-ohjelmille tilausta vaikka 
kuinka. Moni voisi ja haluaisi hoitaa vaivansa 
itse, jos vain joku ohjaisi ja seuraisi. Otetaan 
vaikkapa lihavuuden hoito ja reseptikaupas-
ta vapautuva orlistaatti: apteekki voisi olla 
se, joka neuvoo alkuun, seuraa painoa ja 
tarjoaa myös elintapaneuvontaa hoitosuun-
nitelman tueksi. 

Esimerkiksi käyvät Airaksisen mielestä 
myös verenpainepotilaat: apteekki voisi mi-
tata potilaan verenpaineen säännöllisin vä-

liajoin lääkkeiden toimittamisen yhteydessä 
ja välittää tiedot hoitavalle lääkärille.

- Tarvitaan vain oikeanlaista vääntöä sil-
le, että apteekeista kasvaisi terveysklinikoita. 
Toki palveluiden hinnat pitäisi saada kohdal-
leen ja apteekkien pitäisi sitoutua vain sel-
laiseen, mistä on tutkimusnäyttö. 

Nyt apteekeissa tehdään sitä, mitä pe-
rinteisesti on totuttu tekemään. Uusi pol-
vi on koulutettu toteuttamaan uudenlaisia 
palvelukonsepteja ja olisi valmis ottamaan 
asiakkaistaan myös hoitovastuuta – toki yh-
dessä muiden terveyspalveluita tuottavien 
tahojen kera.

- Aika on kuitenkin otollinen täysin uu-
denlaiselle apteekkikonseptille, taloudelli-
sestikin se olisi välttämätöntä. Reseptikau-
pan katteet laskevat, tarvitaan siis jotakin 
muuta mitä myydä. Tulevaisuudessa terveys- 
ja hyvinvointipalvelujen markkinat päätyvät 
varmasti ulkomaisten ketjujen haltuun, jos 
kotimaiset toimijat jättävät mahdollisuudet 
käyttämättä, professori ennakoi.

Enemmän ostoskoriin
Mutta mitä Markku Mäenpää itse ostaisi ap-
teekeista, jos voisi? Strategiajohtajan ostos-
koriin voisi päätyä vaikka houkutteleva elä-
mäntapaohjelma, viljaiset välipalapatukat, 
jokin miesten kosmetiikkatuote ja pullovesi 
– ainakin näin aluksi.

- Juuri ostoskorin kasvattamiseen myyn-
nin lisäys perustuu. Jos tulet hakemaan yh-
den reseptilääkkeen, millä keinoilla sinut 
saataisiin ostamaan vielä jotakin lisää? Tuot-
teet on tietysti oltava, mutta ne pitäisi tuoda 
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vielä esiinkin. Mallia voisi hakea päivittäistava-
rakaupasta, jossa joudutaan lanseeraamaan 
useamman kerran vuodessa jokin aivan uusi 
tuoteryhmä ja saada se myytyäkin.

Toiseksi tarvitaan ostofrekvenssin kas-
vua. Se tarkoittaa Mäenpään mukaan sitä, 
että kerran vuodessa antihistamiinia ostava 
asiakas pitäisi saada käymään apteekissa 
kolme tai neljä kertaa vuodessa.

- Mitkä olisivat niin kiinnostavia tuo-
teryhmiä, että allergiapotilas tulisi ap-
teekkiin muulloinkin kuin ankarina sii-
tepölykausina? Näitä jokainen apteek-
ki voi myös miettiä tahoillaan, 
sillä kaikkien apteekkien ei tar-
vitse painottua samaan. Nyt-
kin jotkut apteekkarit ovat 
lähteneet rohkeasti luon-
taistuotepuolelle, toiset 
taas eivät. Variaatiota 
saa olla.

Mäenpää lähtisi 
luomaan apteekeille 
ennen kaikkea elä-
myksellisyyttä ja 
ostamaan innos-
tavaa ympäris-
töä. Apteekeista 
hän tekisi shoppaus-
paikkoja, jonne kuka ta-
hansa voisi poiketa ja tulla 
viettämään aikaansa.

- Tivoliksi ei tarvitse ruveta, mutta tule-
vaisuudessa ainakin R-kioskin ja huoltoase-
mien pitäisi olla huolissaan, jos viereen tu-
lee apteekki.  ■


