
Правила выкладки товара:
польза и вред

Распространенные
ошибки

В аптеках мерчандайзинг дол�
жен способствовать самостоя�
тельному быстрому поиску нуж�
ного лекарственного препарата
покупателем, предоставлять ему
информацию об этом средстве
и создавать импульс для приоб�
ретения сопутствующего това�
ра. Проще говоря, мерчандай�
зинг создает для клиента аптеки
комфортную атмосферу. Это
обеспечивается фирменным
стилем, дизайном вывески апте�
ки и ее торгового зала, правиль�
ностью товарных запасов, по�
нятностью логики выкладки и
профессиональными консульта�
циями фармацевтов.

Особое внимание следует
обратить на витрины, ведь они
оказывают мощное психологи�
ческое воздействие на потен�
циального покупателя. Лекар�
ственные препараты необходи�
мо размещать на витринах по
группам, например «средства
для лечения боли в суставах и

мышцах». Также один из важ�
ных принципов мерчандайзин�
га в аптеках – товар надо пери�
одически переставлять с места
на место, чтобы покупка при�
вычных лекарств с одной и той
же полки у людей не доходила
до автоматизма. Однако пере�
мещать товар слишком часто
нельзя – это может вызвать
раздражение клиентов.

При оформлении витрины в
аптеках иногда допускают не�
сколько ошибок мерчандайзинга.

•Желание показать весь ас�
сортимент (или как можно
больше медикаментов), а также
создание «баррикад», когда
друг на друга ставят упаковки
разных препаратов, приводит к
захламлению витрин. Как след�
ствие – клиент дезориентиро�
ван такой выкладкой, поэтому
спрашивает у первостольника
нужный ему препарат и не со�
вершает импульсной покупки.

•На витрине находятся
средства, абсолютно не изве�
стные большинству клиентов, а

вот популярные и рекламируе�
мые не представлены. Выклад�
ка на видном месте востребо�
ванного препарата, название
которого на слуху, намного
больше увеличит продажи ап�
теки, чем неходового, который
хочется все же реализовать.

•Наличие в витринах только
дорогих товаров отпугивает кли�
ентов, как и отсутствие ценников
на некоторых препаратах. Не�
редко клиенты не покупают лека�
рства только потому, что не зна�
ют их стоимости. Оптимально
представлять в выкладке сред�
ства разных ценовых категорий.

•В некоторых аптеках можно
увидеть нарушение общей кон�
цепции выкладки, например, со�
четание препаратов, совершен�
но различных по назначению, их
расположение не по фармгруп�
пам, а по производителям. Если
при этом отсутствуют рубрика�
торы, то клиент не поймет ва�
шей логики расположения пре�
паратов и попросту запутается.

•Неправильно размещать ря�
дом с лекарственными препа�
ратами на витрине косметичес�
кие средства, например, кре�
ма). Это – обман покупателя.

Клиенту все должно
быть понятно

В торговом зале все, что ви�
дит потребитель – это информа�
ция для него, а не для провизора
(места для хранения товара же�
лательно закрыть от взора кли�
ентов). Поэтому основной девиз:

Грамотный мерчандайзинг, т.е. система рекламных и маркетинговых мер,

воздействующая на покупателя в тот момент, когда он находится непосредственно в

торговом зале, повышает в аптеках продажи, увеличивая количество постоянных

клиентов и повышая сумму среднего чека. Если же в мерчандайзинге есть просчеты,

аптека теряет клиентов и прибыль.
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•Составить рейтинг мест в прикассовой зоне (в каждой аптеке).
•Составить рейтинг продаж разных групп товаров (анализ про�
даж в этом сезоне).
•На лучшем месте (возле кассы или справа возле нее) размес�
тить товары импульсного спроса.
•Справа от кассы расположить группы товаров, актуальных
для данного времени (сезонные и рекламируемые). Препараты
могут дублироваться в другой группе. 
•Если касс несколько, лучше оформить их примерно одина�
ково.

РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ПРИКАССОВОЙ ЗОНЕ



«Потребителю должно быть все
понятно и знакомо». Следователь�
но, на витринах необходимо вык�
ладывать на обозрение клиентов
только те препараты, которые из�
вестны хотя бы 50% из них. Это
средства, которые, образно гово�
ря, могут продать себя сами. Так,
уже давно и просто отлично заре�
комендовал себя противовоспа�
лительный препарат для местного
применения на основе пчелиного
яда, метилсалицилата и аллили�
зотиоцианата (горчичного масла).
Предназначен он для лечения
воспалительных, дегенеративно�
дистрофических и травматичес�
ких поражений мышц и суставов.
В Украине этот препарат известен
уже несколько десятилетий. Он по
достоинству оценен не одним по�
колением потребителей, поэтому
есть смысл выставлять его на вы�
годной позиции.

Если же название лекарствен�
ного средства не говорит само
за себя, или на упаковке нет хо�
рошо заметного пояснения, то
его размещение на витрине в
поле зрения покупателей – аб�
солютно неэффективно. 

Ни один препарат не должен
находиться в аптеке без «адре�
са» – рубрикатора или указателя.
Все витрины следует разделить
на зоны, которые имеют «загла�
вия», написанные понятным язы�
ком. Например, не стоит писать

«для купирования болевого син�
дрома». Лучше – «для лечения
боли в суставах и мышцах», а в
подрубрикаторе – «средства ра�
зогревающего действия».

На витрине нужно создавать
цветовые пятна, которые покупа�
телю легко различить, поэтому
неправильно выставлять на пол�
ку по одной упаковке каждого
средства. Под рубрикатором же�
лательно выставлять по 2–3 (ес�
ли маленького размера) упаков�
ки одного препарата, известного
большинству посетителей (ис�
ключение – большие упаковки).

Тематические
выкладки витрин 

Увеличить продажи помогают
тематические выкладки, создан�
ные по разным критериям:

•Предупреждение о сезон*

ном обострении различных бо*

лезней («В конце осени», «Встре�
чаем зиму», «Весенние болезни»).
В холодное время года в опреде�
ленной витрине можно предста�
вить средства, например, против
сезонного обострения заболева�
ний суставов, рекомендации по
питанию при артрозе, артрите.

•Препараты на основе опре*

деленного сырья. Это, в частнос�
ти средства, содержащие продук�
ты пчеловодства. Среди них осо�
бым образом может быть выстав�
лен на витрине препарат для ме�

стного применения при боли в су�
ставах и мышцах на основе мели�
тина – яда, выделенного от живых
пчел. В такой выкладке, кроме ин�
формации, можно использовать
декор: фотографии пчел, изобра�
жения сот, ульев, рекламные мате�
риалы производителя и т.д.

•Профилактика и лечение

профессиональных заболева*

ний. Аптечка офисных сотруд�
ников, продавцов, работников
транспорта (т.е. людей, которые
много времени проводят на но�
гах или, наоборот, мало двига�
ются). В такую выкладку тоже
целесообразно включить сред�
ство местного действия для ле�
чения боли в суставах и мышцах
с натуральными компонентами.

Может показаться, что правил
мерчандайзинга много и их труд�
но запомнить. На самом деле все
подчинено основному принципу –
клиенту должно быть комфортно,
удобно и понятно. Приведите в
вашу аптеку подругу, далекую от
фармации и вообще торговли, и
пусть она расскажет вам, как она
оценивает атмосферу в аптеке,
что ей понятно, а что вызывает
затруднения, что удобно, а что –
не очень. И тогда, ориентируясь
на ее претензии и предложения,
вы сможете усовершенствовать
свою выкладку и организовать
торговый зал с максимальным
комфортом для покупателей.

Р.П. МОЗ України № UA/5753/01/01 від 03.01.2012 р. Реклама лікарського засобу.
*Інформація для медичних та фармацевтичних працівників. Склад: 100 г мазі містять стандартизованої бджолиної отрути 3 мг, метилсаліцилату 10 г, алілізотіоціанату 1 г. Лікарська форма: Мазь. Заявник: «Еспарма ГмбХ», Німеччина. Виробник: «Ліхтенхельдт
ГмбХ». Індастріштрассе 769, 23812 Вальштадт, Німеччина. Фармакотерапевтична група: Інші засоби для місцевого застосування при суглобовому і м'язовому болю. Показання для застосування: Запальні та дегенеративно6дистрофічні захворювання суглобів; міалгії
та біль при травматичних ушкодженнях м'язів, сухожиль, зв'язок; неврологічні захворювання (невралгії, неврити, ішіас, люмбаго і радикуліт); периферичні порушення місцевого кровообігу; як розігріваючий засіб у спортивній медицині. Протипоказання: Підвищена
чутливість до компонентів препарату. Захворювання шкіри, гострі запалення суглобів, ниркова недостатність. Дитячий вік до 6 років. Побічні ефекти: У поодиноких випадках можливі алергічні реакції. Повна інформація про лікарський засіб міститься в інструкції для
медичного застосування. Представництво в Україні: 02002, Київ, вул. Р. Окіпної, 117, www.esparma.com.ua   


