
«Дорогое VS бесплатное,  

у кого больше шансов?  

Татьяна Ромашова 
Старший продакт-менеджер терапевтического  

бизнес-юнита, компания «ACINO» (Швейцария) 



Механизм   компенсачии, как работает  ?  

? 

Title in 

here 

Title in 

here 

Title in 

here 

Title in 

here МНН 

? 
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◈ 254 лекарственных средства в реимбурсачии.  

  (195 - для лецения СС- заболеваний,  
  45 - диабета II типа, 14 - бронхиальной астмы) 
 

◈      6 679 аптек из 21 000 
◈      Вся Украина 
◈      Целевая аудитория-11 млн пачиентов  

 

 

 

Source: treasury.gov.ua, nszu.gov.ua 



Со стороны 
аптек…  

Сбой в системе 
МИС ,сбой в 

компенсачии  

Повышение 
бизнес затрат: 
обучение сотрудников, 

прог. обеспечение  

очереди в аптеках) 

Сервис –
основной 
критерий 

выбора аптеки  
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Со стороны 
враца …  

Повышение 
визитного  
давления: 

Очереди за рецептом  

4 

Ограниценный 
 выбор ЛС 

    ( назначения определены 

наличием МНН в списке ) 

Благодарность 
/претензии со 

стороны пачиента  
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Динамика MS  АТС С10А   

01. ATORVASTATINUM

02. ROSUVASTATINUM

03. SIMVASTATINUM

04. PITAVASTATINUM

05. LOVASTATINUM

   
Ограниценный 
 выбор ЛС в  
 списке…  
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Со стороны 
 пачиента  …  

Необходимость 
диджитализа-

чии  

Необходимость 
цаще 

визитировать 
враца  

Возможность 
экономить на 
терапии   или 

полуцить не то 
назнацение ? 
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. 

 Всего было потрацено на реимбурсачию за период  
 апрель 2017 – июль 2019 : 2 160,8 млн грн. 

627,17 млн грн. в 2017 1 038,33 млн грн. в 2018 495,35 млн грн. 

Source: treasury.gov.ua, nszu.gov.ua 
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Со стороны 
  компаний…   

Необходимость 
искать новые 

пути 
продвижения 

при отсутствии 
МНН в списке   

Необходимость 
регулирования 
чен ,снижение 
себестоимости  

Приоритезачия 
доступности 

терапии среди 
потребностей 

населения  
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Деньги  Упаковки   

Динамика розницной реализачии ЛС для лецения СС- 
заболеваний по перецню реимбурсируемых МНН  
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200 5,0 

180 4,5 

160 4,0 

МНН в целом 

ЛС, участвующие в реимбурсации 

Другие ЛС 

МНН в целом 

ЛС, участвующие в реимбурсации  

 Другие ЛС 

М
л
н
. 
уп

а
ко

в
о
к 

*данные приведены без учета временно оккупированной территории 

АР Крым, г. Севастополя и зоны проведения АТО 
© Proxima Research 
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Динамика продаж Б-блокаторов  препаратов АТС С07А  
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VS 
Use big image 
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Оригинал Генерик 



Как продать оригинальный бренд и генерик на одном визите? 
 

Брендирование генерика       

Определение 
уникальной 

ниши 
потребителей  

Поиск 
дифференчирую-

щего  
премущества  

Эмочиональная 
связь с брендом 
компании , с её 

миссией  
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Уникальный проект, как пример эмочиональной связи   
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Добавоцная ченность при неконкурентной чене 

Swiss 

quality 
Доказат. 

база  

Бренд 

 бренда  

Swiss 

symbols   

профессиональные компетенчии SF службы  



 
Эффективность сотрудников SF       

Мотивачия , 
убеждённость в 

единой чели  

Экспертность в 
нозологии  

Чёткие и 
приемлимые КPI 
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Из сотен  предложений с самой луцшей ченой…   

наши умозаклюцения зависят от  эмочиональных выгод , 
которые мы можем полуцить . 
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   Best offer  



Спасибо ! 
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