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технологічного прогресу), а також внутрішніх можливостей підприємства (ресурсів 

матеріальних, кадрових, технічних і технологічних тощо). Деякі науковці розглядають 

критерій ефективності товарної політики як змінний фактор, який залежить від наведених 

аспектів і повинен сприяти задоволенню потреб кінцевих споживачів і досягненню певних 

конкурентних позицій. Цінова політика розглядається як комплекс дій підприємства і 

прийняття рішень стосовно встановлення цін і розглядається як елемент 

конкурентоспроможності. Формування ефективної цінової політики залежить від 

споживчих властивостей товару і його життєвого циклу, покриття витрат підприємства, 

цінової політики конкурентів, стратегічних цілей підприємства, державного регулювання.  

Формування ефективної збутової і комунікативної політики є комплексом 

взаємопов’язаних дій, спрямованих на постачання товару кінцевому споживачу з одного 

боку, і надання якомога більшої інформації про товар з іншого, формування передумов для 

купівлі і лояльності (постійних купівель) до товару за рахунок активних спонукальних дій. 

Розвиток інформаційних технологій, впровадження в роботу виробничих і збутових 

підприємств сучасних технологічних приладів, апаратів, комп᾿ютерного забезпечення 

процесів тощо формує нові реалії виконання збутової діяльності. Поряд із традиційними 

маркетинговими діями з планування системи збуту, формування каналів товароруху, 

оптимізації маршрутів збуту, управління товарними запасами, мотивації учасників каналів 

збуту і передбачення можливих  конфліктів, комерційної складової збуту із налагодження 

торгових зв’язків, укладання договорів,  інформаційного обміну учасників системи збуту, 

виникає необхідність впровадження сучасних технологій складської діяльності, 

формування оптимального заказу з використанням комп’ютерних програм, використання 

CRM-систем у роботі з клієнтами. 

Політика просування товару на сьогоднішній день зазнала значної корекції у зв’язку 

з розвитком сучасних комунікаційних технологій. З’являються нові можливості пошуку 

цільового споживача, зростають вимоги до діяльності з просування спрямовані на 

конкретного споживача. Знайти свого споживача стає все простіше за пошуковими 

запитами в Інтернеті, даними профілів в соціальних мережах, оцінці і впливу на активність 

спожива щодо пошуку і придбання того чи іншого товару. Ефект від цільового спрямування 

заходів з просування має на меті скоротити витрати, досягти дієвого впливу і таким чином 

підвищити взагалі ефективність маркетингу на підприємстві. 
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 Розвиток фармацевтичної галузі залежить від багатьох факторів, одним з яких є 

створення і підтримка конкурентного середовища на ринку. Це пов´язано з тим, що 

досягнення комерційного успіху в умовах конкуренції викликає необхідність створювати і 

виводити на ринок інноваційну продукцію, яка завдяки своїм покращеним споживчим 

властивостям спроможна краще задовольнити потреби покупців у порівнянні з 

конкурентами. Тим самим створення умов для конкуренції на ринку сприяє розвитку як 

підприємств, так і самої галузі, що впливає на покращення забезпечення населення 

якісними високоефективними лікарськими засобами. Тому проведення аналізу 

конкурентного середовища на ринку дозволяє підприємству визначити дійсну ситуацію та 

прийняти управлінські стратегічні рішення щодо здійснення своєї інноваційної політики. 

 Метою даної роботи є проведення аналізу конкурентного середовища українського 

ринку лікарських препаратів на прикладі ноотропних засобів та визначення напрямків 

інноваційного розвитку даного сегменту.  
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 Нами проведено аналіз конкурентного середовища на ринку ноотропних препаратів. 

У якості інструментів були використані показник рівня концентрації виробництва (сума 

ринкових часток найбільших виробників ринку) та індекс Херфіндаля-Хіршмана для 

характеристики рівня монополізації ринку. У якості методів дослідження були використані 

історичний, логічний, статистичний аналіз, порівняння та групування. 

  Дослідження показали, що на українському ринку ноотропних препаратів за 

обсягами реалізації лідирують препарати у твердій лікарській формі. Це кавінтон, адаптол 

і нейроксон. Проте займана частка кожного із них в загальному обсязі реалізації препаратів 

цього сегменту не перевищує 31%, а їх сумарна частка (41,37%) не перевищує 54% (рівень 

концентрації, при якому умови на ринку, вважаються сприятливими для розвитку 

конкуренції). Тобто, цей ринок не є концентрованим. В результаті проведених досліджень 

ноотропних препаратів за індексом  Херфіндаля–Хіршмана встановлено, що рівень 

монополізації ринку становить 880,8˂1000, тобто цей ринок не є монополізованим. 

 Дослідження ринку ноотропів рослинного походження показали, що цей 

сегмент представлений лише 22 найменуваннями з різних АТС-груп. Більше половини 

рослинних ноотропних засобів є препаратами закордонного виробництва переважно у 

твердій лікарській формі на основі сухих екстрактів рослин. Вітчизняні ноотропи 

рослинного походження здебільшого виробляються у формі настойок та рідких екстрактів. 

Тому, якщо розглядати окремо сегмент препаратів ноотропної дії рослинного походження 

в твердій лікарській формі, які найбільш широко представлені в Україні (препарати з листя 

гінкго білоба), то отримуємо, що найбільші частки реалізації двох препаратів (Танакан 

виробництва Франції та Білобіл® Форте виробництва Словенії) в сумі (52,13%) 

перевищують 44%. Відповідні частки трьох препаратів (68,74%) перевищують 54%. Аналіз 

препаратів  на основі рослинної сировини показує, що індекс Херфіндаля–Хіршмана 

становить 1995>1800. Таким чином, отримані результати свідчать про те, що сегмент ринку 

препаратів на основі гінкго білоба є конценрованим і монополізованим. Тобто умови на 

даному сегменті не сприяють розвитку конкуренції. Слід відзначити, що це препарати 

переважно іноземного виробництва. Тому цей напрямок є перспективним для поповнення  

вітчизняного асортименту ліків новими препаратами рослинного походження.  

 Відомо, що гарні ноотропні властивості  серед рослинних препаратів показує 

шоломниця байкальська. Проте, враховуючи, що на українському ринку з шоломниці 

байкальської представлено тільки один препарат, то коефіцієнт концентрації і 

монополізації на цьому сегменті ринку складає відповідно 100% та 10000, що свідчить про 

повну його концентрацію і монополізацію. Викладене свідчить, про те, що розробка та 

виведення на український ринок вітчизняного препарату з шоломниці байкальської в формі 

таблеток та/або капсул, дозволить забезпечити потреби населення в ефективному та 

безпечному препараті та скласти умови для підвищення конкуренції на ринку. 

 Нами проведено аналіз конкурентного середовища препаратів ноотропної дії 

вітчизняного виробництва в формі таблеток. Результати аналізу показали, що рівень 

концентрації на ринку одного провідного вітчизняного виробника складає 32,64% (при 

нормі 31%), для двох виробників – 53,36 (при нормі 44%), для 3-х виробників – 70,8 % (при 

нормі не більше 54%), для 4-х – 82,37% (при нормі не більше 63%). Проведені дослідження 

свідчать про те, що сегмент ринку вітчизняних препаратів в формі таблеток 

характеризується високим рівнем концентрації виробництва, що стримує розвиток 

конкурентних відносин між виробниками. Індекс Херфіндаля-Хіршмана теж свідчить про 

несприятливі умови для розвитку конкуренції на даному сегменті ринку. Він складає 

2003>1800, що характеризує підвищену монополізацію. Враховуючи, що в асортименті  

вітчизняних підприємств відсутні препарати рослинного походження, то розширення 

вітчизняного виробництва препаратів на основі рослинної сировини в твердій лікарській 

формі представляється доцільним. Це дозволить покращити забезпечення населення 

ноотропними ЛЗ, а також знизити рівень концентрації і монополізації на ринку. 
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Проведені дослідження концентрації ринку ноотропних препаратів у формі капсул 

показало, що цей ринок також є насиченим за рахунок синтетичних препаратів. Високий 

рівень концентрації на ринку вітчизняних ноотропних лікарських препаратів 

забезпечується за рахунок значної частки одного виробника (частка, яку займає Фарма 

Старт на даному сегменті ринку складає 65,48%). Індекс Херфіндаля–Хіршмана становить 

4588>1800, що вказує на високий рівень монополізації даного ринку. Для зниження рівня 

концентрації і монополізації на цьому сегменті необхідні нові препарати у вигляді капсул 

на основі нативної сировини. 

Резюмуючи викладене слід відмітити, що проведені дослідження показали, що 

окремі сегменти ринку ноотропних препаратів (сегмент ноотропних препаратів рослинного 

походження у твердій лікарській формі, сегмент ноотропних препаратів вітчизняного 

виробництва в формі таблеток і капсул) на відміну від всього сегменту характеризується 

значним рівнем концентрації і монополізації виробництва, тобто незадовільними умовами 

для розвитку конкуренції. Тому, якщо розширити асортимент ноотропних препаратів, 

представлених на українському ринку, за рахунок розробки і впровадження лікарських 

препаратів вітчизняного виробництва на основі рослинної сировини в твердій лікарській 

формі, то це позитивно вплине на  розвиток ринку, знизить рівень концентрації і 

монополізації виробництва, створить сприятливі умови для розвитку конкуренції та 

покращить забезпечення населення якісними і  ефективними лікарськими препаратами. 

Таким чином, проведення аналізу конкурентного середовища на ринку дозволяє прийняти 

стратегічні рішення щодо визначення інноваційної політики виробничого підприємства. 
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АКТУАЛЬНІСТЬ ВПРОВАДЖЕННЯ КАТЕГОРІЙНОГО МЕНЕДЖМЕНТУ В 

ДІЯЛЬНІСТЬ ВІТЧИЗНЯНИХ АПТЕЧНИХ ЗАКЛАДІВ 

 

В ринковій економіці аптечні заклади (АЗ) виконують не тільки важливу соціальну 

функцію, не менш важливою для них функцією є економічна, яка полягає в максимізації 

фінансових результатів діяльності і забезпеченні сталого економічного розвитку. 

Підвищення прибутковості діяльності АЗ можливе лише за умов більш повного 

задоволення потреб споживачів завдяки використанню сучасних технологій та 

інструментів управління, зокрема завдяки впровадженню в діяльність АЗ принципів й 

підходів категорійного менеджменту (КМ). 

КМ – це інструмент управління асортиментом за умов використання  якого кожна 

товарна категорія розглядаються як окрема бізнес-одиниця в структурі асортименту АЗ. 

Сьогодні актуальність впровадження КМ в діяльність вітчизняних АЗ обумовлена 

низкою проблем, зокрема: 

- уповільненням темпів розвитку внутрішнього фармацевтичного ринку; 

- розвитком консолідаційних процесів в аптечному бізнесі; 

- подальшим сегментуванням українського фармацевтичного ринку; 

- появою значної кількості АЗ, які працюють у низькому ціновому сегменті; 

- підвищенням витрат АЗ на операційну діяльність, внаслідок зростання 

комунальних платежів, арендної плати та інших витрат; 

- удосконалення технологій продаж лікарських засобів (ЛЗ) і виробів медичного 

призначення (ВМП) (замовлення ЛЗ і ВМП через Internet, програми лояльності) 

та ін. 


