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Збірник містить матеріали міжнародної науково-практичної конференції 

науковців та практиків, що здійснюють діяльність в цілому в сфері менедж-

менту й маркетингу та в галузі фармації.    

 Розглянуто сучасні досягнення та використання менеджменту й маркети-

нгу у сучасній економіці; форм та методів викладання дисциплін організацій-

но-економічного й управлінського спрямування на основі теорії менеджменту 

та маркетингy, практичні аспекти управління виробництвом, контролем якос-

ті, реалізацією та споживанням лікарських засобів, підвищення якості фарма-

цевтичної допомоги, управління раціональним використанням лікарських за-

собів та відповідальним самолікуванням.   

          Для широкого кола наукових, науково-педагогічних і практичних пра-

цівників, що займаються питаннями менеджменту й маркетингу та лікознавст-

вом. 

 

 

 

Матеріали подаються мовою оригіналу. 

За достовірність матеріалів відповідальність несуть автори. 
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Аптечный рынок косметики является одним из самых динамично раз-

вивающихся сегментов. Объемы продаж с каждым годом значительно уве-

личивается, но и производители и фармацевты используют лишь 30% от воз-

можного потенциала продажи косметических средств в аптеках, а потре-

бители все еще относятся к косметике в аптеке как к вспомогательному сер-

вису, а не как к насущной ежемесячной необходимости. Лечебная косметика 

— специфическая категория, которая является и частью фармацевтического 

рынка, и частью общего рынка косметики. 

Об активном развитии рынка лечебной косметики в Украине свидетель-

ствуют большие темпы его прироста, по разным оценкам составившие в 2010 

году от 35 до 70%. При этом рынок, без сомнения, пока еще находится в ста-

дии становления.  

Были использованы исследования компании SMD (Support in Market 

Development), цель которого – изучение развития рынка лечебной косметики в 

Украине. 

Основным покупателем косметики являются женщины в возрасте до 45 

лет. Неудивительно, что наибольшей популярностью в этом сегменте в про-

шлом году пользовались «Косметические средства для женщин», заняв наи-

большую долю — 47,71% в денежном выражении и 28,4% в натуральном. 

Также весомый удельный вес занимают группы «Средства по уходу за поло-

стью рта» — 19,31% и «Товары детской гигиены» — 17,62%. По итогам 2011 

г. максимальный прирост аптечной реализации в денежном и натуральном 

выражениях продемонстрировали унисекс-товары группы «Косметические 

средства для мужчин и женщин» — 43,72% и 18,97% соответственно. 
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«Наиболее емкой группой товаров в сегменте аптечной косметики являются 

«Средства для ухода за телом и волосами». Также известно, что 56% потре-

бителей предпочитают косметику на термальной воде; косметика с расти-

тельными экстрактами пользуется популярностью у 36% опрошенных, дер-

мокосметика интересует 8% респондентов. Женщины в возрасте 41-50 лет ис-

пользуют и покупают люксовые средства по уходу за кожей чаще, чем жен-

щины других возрастных групп. В данной возрастной группе доля тех, кто 

покупает элитные средства не реже одного раза в месяц, составляет 61% — 

против 36% для женщин в возрастной группе 31-40 лет и 12% - для женщин в 

возрасте 18-30 лет. Традиционно принято считать, что лечебная косметика - 

это женский рынок, но данный факт спорный. Объем рынка косметических 

средств для мужчин в мире оценивается в 26 млрд. долларов, а аналитики по-

лагают, что именно этот сегмент обладает наиболее значительным потенциа-

лом роста. Мужчина сегодня не менее привередлив к косметике чем женщина, 

и если последняя следит скорее за образом, то мужчина как раз наблюдает за 

эффектом и  именно поэтому гораздо больше доверяет средствам в аптеке, 

чем парфюмерно-косметическим магазинам. Специальные косметические ли-

нии для мужчин  уже прочно завоевали свое место на рынке.  

Аптечный рынок косметики, конечно, не сопоставим по объему с рынком 

лекарственных средств, он еще не зрел и слабоструктурирован. Тем не менее, 

динамика продаж нелекарственного ассортимента в аптеках в разы опережает 

рост по продажам лекарственных средств, и рынок до сих пор далек от насы-

щения, что дает возможность развитию и внедрению новых косметических 

продуктов. 

За восемь месяцев 2011 г. было продано 24,8 млн. упаковок за 590,4 млн. 

грн. Прирост в денежном выражении по сравнению с 2010 г. составил 29%, в 

натуральном – 8%. По различным данным, основными тенденциями мирового 

рынка косметики являются увеличение его объема в денежном выражении и 

более высокие темпы роста рынка лечебной косметики (в 3 раза выше, чем 

косметической продукции). В то же время, украинский рынок косметики и 
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парфюмерной продукции ежегодно увеличивается в среднем на 12%, а лечеб-

ной косметики – 30%.  

В этом сегменте, как и на фармацевтическом рынке в целом, превали-

рующую долю в объеме продаж в денежном выражении удерживают косме-

тические товары зарубежного производства (69,5%), а в натуральном выра-

жении, напротив, украинского производства. Положительное развитие де-

монстрирует косметика украинского производства. Ее главным преимущес-

твом является цена, которая значительно ниже, чем у косметики зарубежного 

производства. При этом для украинского производителя ниша лечебной кос-

метики в аптеке остается незанятой. У отечественной косметики отсутствует 

четкое позиционирование. А зарубежные компании, напротив, – обеспечили 

косметику образом и имиджем.   

Абсолютным лидером продаж среди компаний-производителей косме-

тики в Украине стала «Лореаль» (представлена брендами аптечной косметики 

Vichy и LA Roche-Posay), доля которой составляет 23,81%. В топ-5 вошли 

также компании «Эльфа Украина» (6%), «Глаксосмиткляйн» (5%), «Биокон» 

(4,7%), «Натурварен» (4,2%). 

Фармацевтический рынок Украины продолжает расти и развиваться, и в 

его структуре, наряду с лекарственными средствами, бурные темпы прироста 

объемов и доли продаж отмечают по сопутствующим категориям товаров 

«аптечной корзины», в том числе и косметике. В крупных аптечных су-

пермаркетах до 50% ассортимента могут составлять косметика и другие па-

рафармацевтические товары.  

Судя по всему, в ближайшее время рынок аптечной косметики ждут зна-

чительные изменения, связанные с выраженной конкуренцией как за ко-

нечного потребителя, так и за аптечные полки –  аптечная площадь не безра-

змерна и просто не сможет вместить всех желающих. Для «неаптечной» и 

«псевдоаптечной» косметики класса «масс-маркет» размещение продукции в 

аптеках, скорее всего, имеет имиджевое значение и является прекрасной во-

зможностью за короткий срок ознакомить потенциальных покупателей со 

своей продукцией. Однако необходимо учитывать, что покупатель с каждым 

годом становится более грамотным в области своего здоровья. Рано или позд-

но он поймет, что обычный шампунь или зубную пасту дешевле и проще ку-

пить в супермаркете, а в аптеку будет приходить за дорогой лечебной косме-

тикой, которая реализуется исключительно в аптечных учреждениях. Именно 

тогда термин «лечебная косметика» вернется к своему первоначальному зна-

чению и будет продаваться только через аптечную сеть или специализирован-

ные магазины лечебной косметики. 
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