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SF vs. КАМ …  

 Аптечные сети Европы, Польши, Украины – рыночные 
тенденции  

 КАМ служба – новое веяние или насущная необходимость 

 Управление КАМами – высший пилотаж руководства 

 Экономика КАМ vs SF. Офицерский полк не только 
эффективнее обычной солдатской дивизии, но и ресурс 
экономит.  

 Маркетинг – что изменилось с приходом службы КАМ 

 Кризис достиг дна (мы надеемся ). Какие инструменты 
роста?  
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IMS/Company websites 

Европейский аптечный рынок 

На аптечных рынках Мира происходит глобализация структур; 
Растет доля аптек входящих в состав аптечных сетей; 
Дистрибьюторы и аптечные сети объединяются в аптечные холдинги; 



Параллельно с ростом количества аптек увеличивается количество типов аптек. 
Кроме классических традиционных аптек развиваются аптечные магазины, аптечные отделы 
гипермаркетов, аптечные сети (включая собственные аптеки и «франчайзинг»).  
Отдельно заслуживает внимание рост канала интернет-аптек 

IMS Health 

Европейский аптечный рынок 



IMS Health 

Роль рекомендаций провизора в выборе продукта – высокая.   
Работа с аптечным сегментом, в первую очередь по безрецептурной группе, крайне 
важна 

Рекомендация 
провизора 

Консультация 
врача 

Нет потребности предварительной 
записи 

Широкая территориальная доступность 

«Бесплатный совет» 

Анонимность 

Рекомендация от квалифицированного 
специалиста сферы здоровья 

Европейский аптечный рынок 



IMS/wikipedia/внутренняя информация 

Схожесть рынков Украины и Польши 

Аптечные рынки  по структуре  имеют схожие признаки, модели поведения на них 
имеют общие векторы развития.  

42,5 млн. чел. 

≈ 20 000 аптечных точек 

1 аптека на 2 125 чел 

4 ключевых дистрибьютора 

ТОП-300 сетей – 5 500 аптек (27,5%) 

38,5 млн. чел. 

≈  15 000 аптечных точек 

1 аптека на 2 566 чел 

4 ключевых дистрибьютора 

ТОП-300 сетей – 4 750 аптек (31,6%) 



Аптечный рынок Польша 

IMS Health 

В Польше функционируют более 330 сетей. Количество аптек входящих в состав сетей 
– 4 753 (31,6% от общего количества) 
Количество сетей и аптек в их составе планомерно растет каждый год за период 
2006-2015 



Аптечный рынок Польша 

Существенный рост продаж через сетевые аптеки – за период 2011-2014 доля 
аптечных сетей в продажах выросла с 36% до 48%, в рецептурном – с 36% до 44%. 

IMS Health 



Аптечный рынок Украины 

Начиная с 2013 года на рынке Украины перестал существовать тип торговых точек – 
«аптечный киоск»  
Общее кол-во ТТ уменьшилось после кризиса 2008 года 
В период 2014-2016 подсчет кол-ва ТТ имеет погрешность в виду наличия 
окупированых территорий – Крым, части Донецкой и Луганской областей. 
В 2016 кол-во ТТ в Украине -19 799  
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Аптечный рынок Украины 
2012 2013 2014 2015 

Падение объемов продаж аптечного рынка останавливается в основном за счет 
результатов ТОП-100 сетей Украины 
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Аптечный рынок Украины 

60,1% 16,0% 

23,9% 

Доля продаж 
ТОП-100 сетей 

Доля продаж 
сети ранг 100-

300 

Другие аптеки 
(ок. 5 000 

клиентов) 

60,3% 16,3% 

23,4% 
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15,4% 

20,1% 

66,8% 

15,2% 

18,1% 

2013 2014 2015  1кв. 2016 

На аптечном рынке Украине происходит укрупнение розничных торговцев.  
 

Доля ТОП-100 сетей аптечного рынка Украины выросла с 60,1% до 66,8% за период 
2013-2016 гг. 
 

Сети вне списка ТОП-300 клиентов упали с 23,9% продаж до 18,1% за тот же период. 

PharmExplorer; Фармстандарт; http://www.apteka.ua/ 



Аптечный рынок Украины 

Ожидается сохранение данной тенденции и дальнейший рост продаж в сетях с 
количеством ТТ более 50 

http://www.apteka.ua/ 
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Аптечный рынок Украины 

В 2016: Продаж ТОП-100 сетей на рынке Украины (67% от рынка) происходят в 4 485 
аптек (23% от общего количества торговых точек) 
 
Оборот аптеки ТОП-100 сети (292 000 евро/год) в среднем в 6 раз выше чем в 
других аптеках (47 000 евро/год) 

2016 2016 

 4 485   

 15 314   

 -     

 5 000   

 10 000   

 15 000   

 20 000   

другие аптеки 

Аптеки ТОП-
100 сетей 

23% 

77% 

67% 

15% 

18% 

Доля продаж ТОП-100 
сетей 

Доля продаж сети ранг 
100-300 

Другие аптеки (ок. 5 000 
клиентов) 

PharmExplorer; Фармстандарт; http://www.apteka.ua/ 



Прогнозные изменения рынка Украины 
Применив тенденции мирового рынка и близкого по характеристикам рынка 
Польши, в ближайшие 2-3 года на рынке Украины можно ожидать: 

Увеличение долевого участия аптечных в сетей в общих продажах 

Создание аптечных холдингов (дистрибьютор + аптечная сеть) 

Высокая роль рекомендации провизора  

при покупке продуктов безрецептурной группы 

Рост  количества пользователей интернет - аптеками 



PharmExplorer; Фармстандарт 

ПАО Витамины  
динамика доли рынка в рыночном окружении 

Увеличение доли – в 2 раза 



Игнорирование проблемы 

Действие 

Прорыв 

Для того, чтобы весь состав успешно прошел через тоннель необходимо: 
 
1. Уверенность пассажиров в вагоновожатом  
2. Информированность всего состава о направлении движения 

Жизненный цикл компании 

Норма/рутина 

КРИЗИС 

СТРАТЕГИЯ РАБОТЫ:  
Работа с ТОП КЛЮЧЕВЫМИ клиентами 

http://www.google.com.ua/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwi28fOPn4nMAhXF3iwKHRd5DIsQjRwIBw&url=http://sarakul.com/?p=512&psig=AFQjCNH9oKRGZ6qYiZP3O6ticjbo0WticQ&ust=1460555410435390


Аптечный рынок Украины 
2016 2016 
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КАМ КК 
МКАМ КК 

База клиентов КАМ службы – ТОП-100 аптечных сетей Украины (67% продаж) 
База клиентов МКАМ службы – 200 сетей которые занимают 15% рыночных продаж 
 
ИТОГО БАЗА КАМ+МКАМ: ТОП-300 сетей с долей продаж 82% 
 

1 200 аптек 



КАМ отдел - покрытие ТОП клиентов  

База клиентов КАМ службы – ТОП-100 аптечных сетей Украины (67% продаж) 
8 КАМ (в среднем 13 КК/1 чел) 
 

 



База клиентов МКАМ службы – 200 сетей которые занимают 15% рыночных 
продаж, 9 МКАМ (в среднем 22 КК/1 чел) 
 

КАМ отдел - покрытие ТОП клиентов  



Служба 2014 2015 2016 (1 квартал) 

Ср. мес закупка продукции 
АО Софарма, евро 

1 484 678 1 102 548  857 550 

Расходы, евро/мес 26 264 17 345 13 555 

Расход/приход, % 1,8% 1,6% 1,6% 

Ср. мес закупка продукции 
АО Софарма, евро* 

- - 110 439 

Расходы, евро/мес 64 466 37 791 18 510 

Расход/приход, % 16,8% 

 
ИТОГО 

Ср. мес закупка продукции 
АО Софарма, евро 

1 484 678  1 102 548 967 989 

Расходы, евро/мес 90 730 55 136 32 065 

Расход/приход, % 6,1% 5,0% 3,3% 

внутренняя отчетность ООО «Софарма Украина» 

КАМ 

SF (МКАМы) 

Рентабельность службы за период 2014-2016 гг. выросла почти в два раза (с соотношения 
затраты/приход в 6,1% в 2014 году до результата 3,3% в 2016 году) 

* в 2014-2015 гг. внешняя служба работала с аптеками КАМ сетей проводя промоционные визиты направленные на продажу товара 

из аптек, не на закупку 

8 
7 

8 

23 17 9 

SF vs КАМ … в динамике  



SF   

1. Высокая рентабельность службы (1.6% от 
продаж) 

2. Боевая единица – высокооплачиваемый 
эффективный менеджер 

3. Наличие измеримого «денежного» KPI 

(объем закупок) 
4. Простота деления территории 
5. Быстрота внутренних коммуникаций 

 
 
 
 

+ 

_ 
 

1. Отсутствие возможности влиять на 
провизора во всех аптеках сети 
 
 
 

КАМ …  

vs 

Формирование мнения у 
провизоров о продуктах 
«Софармы» 

Стратегическое воздействие 

http://www.google.com.ua/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwio0Ku5q4nMAhXmF5oKHfpfBEQQjRwIBw&url=http://globalpicts.com/strielka-vlievo-krasnaia-png.html&psig=AFQjCNGtjAIRKZc7MW59AXxC6A83IL0Oww&ust=1460558741412292


КАМ, методы с клиентами: 

Работа с Клиентом КАМ 

Обеспечение необходимого остатка в 
сети/аптеке 

пенетрация в аптеках сети 
остаток в ТТ минимум на 15 дн. продаж 

Стимулирование оттока / работа с 
провизорами 

 ценовые акционные предложения 

централизованные методы влияния на отток 

 
Два вектора работы КАМ с Клиентами: 
 
1. Влияние на приток товара : обеспечение необходимого остатка в аптечной 

сети/аптеке 
2. Влияние на отток товара: стимулирование продаж из аптек/работа с провизорами 
 
 



Компетенции КАМ и пути их развития 

Умение добиваться 
результата в переговорах 

Внутренние  
и внешние 
тренинги 

Аналитические способности 

Индивидуальные задания с 
последующих разбором; 
Участие в командных 
совещаниях/брейн-штормах 

Знание основ 
коммерческой 
деятельности 

ОРГАНИЗОВАННОСТЬ 

Наличие очерченных KPI 
Система самоконтроля 
Система контроля со стороны 
НКАМ и руководства 

Знание специфик аптечного 
сегмента рынка 
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Динамика рынка ТВ 2013-2016 
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Источник: Всеукраинская Рекламная Коалиция 



Динамика инвестиций ТВ 2013-2016, «Софарма Украина»  
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25% 
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10% 

10% 

10% 

5% 

5% 

10% 

50% 

DTC стратегии (ТВ, радио, интернет, пресса) 

Стратегия промоции для немедийных брендов 

Взаимодействие с дистрибьюторами 
(региональное распределение остатков, запуск 
дистрибьюторских акций, контроль сроковых 
остатков) 
Работа с КOL 

Конференции, круглые столы 

Продуктовые тренинги для SF 

Наработка научно-доказательной базы по 
рецептурным препаратам 

50 % усилий были направлены на разные виды взаимодействия с врачами 

Маркетинг – что изменилось с приходом службы КАМ 

 



Отказ от врачебной промоции и смещение усилий маркетинга на медийные 

активности и взаимодействие с дистрибьюторами и ТОП клиентами 

Маркетинг – что изменилось с приходом службы КАМ 
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20% 

20% 

5% 

5% 
DTC стратегии (ТВ, радио, интернет, 

пресса) 

Стратегия промоции для немедийных 

брендов 

Взаимодействие с дистрибьюторами 
(региональное распределение 
остатков, запуск дистрибьюторских 

акций, контроль сроковых остатков) 

Работа с КOL 

Двойные и слепые визиты с КАМ 



Возможности расширения портфеля 

ОТС продукт 

Медиа активность 

Наличие в аптечных сетях 

Стимуляция оттока в аптечных 
сетях 

Маркетинг отдел 
КАМ отдел 

RX продукт 

Информационная работа с 
врачами 

Наличие в аптеках с привязкой к 
врачам/врачебным учреждениям 

Служба мед. представителей 
(новая собственная/outsource) 




