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Система маркетингових комунікацій, як складова комплексу маркетингу, 

спрямована на інформування, переконання та нагадування споживачам про 

лікарські препарати та товари аптечного асортименту, а також створення 

позитивного іміджу аптечної організації на фармацевтичному ринку. У сучасних 

умовах розвитку ринкової економіки аптеки змушені прикладати значні зусилля 

для завоювання постійних споживачів, підтримки конкурентоздатності та 

досягнення бажаного прибутку. Одним з найбільш доступних засобів впливу для 

досягнення цих цілей на рівні аптеки є застосування аптеками елементів 

мерчандайзингу, а саме створення відповідного зовнішнього виду аптеки, зручне 

розташування та гармонічне оформлення вітрин. 

Метою нашої роботи є дослідження чинників впливу на вибір аптеки 

споживачем. Як метод дослідження використано анкетне опитування.  

В опитуванні приймали участь відвідувачі аптек м. Харкова у кількості 100 

осіб, різного віку (від 20 до 65 років) та різного рівня доходу (від 2500 грн до 

8000грн). За результатами опитування було встановлено, що абсолютна 

більшість покупців (89%) найважливішим чинником впливу вважає місце 

розташування аптеки і придбання потрібного товару здійснює у найбільш 

зручному місці. Найчастіше це поряд з місцем проживання чи місцем лікування. 

Не менш важливим чинником впливу при виборі товару також є можливість 

побачити його у вітрині чи на полиці аптеки (67%) і самостійно підібрати 

найкращий варіант. Також певна частина споживачів (15,6%) приймає до уваги 

культуру обслуговування і можливість отримати достатньо змістовну 

консультацію під час придбання лікарського засобу. 

Таким чином, проведені дослідження показали, що успіх аптеки на ринку 

обумовлюється не лише широким асортиментом лікарських засобів, 

різноманітністю лікарських форм та якістю товарів, але й зручністю здійснення 

покупки у відповідній аптеці та можливістю самостійного вибору товару, який 

забезпечується його професійною викладкою. Для задоволення потреб 

споживача у повній мірі керівництво аптеки повинно постійно аналізувати усі 

аспекти інтер’єру фармацевтичної організації та здійснювати оформлення вітрин 

у торговому залі за правилами мерчандайзингу з урахуванням типу роздрібної 

точки, торгової площі, місця розташування, методів обслуговування та 

специфіки споживчих переваг. 
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