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В 2017 году фармацевтический рынок вырос на 1.29% в натуральном выражении.  
В денежном выражении он вырос более чем на 10%.  

                                                                                                                                                                   Обзор 2017 Intellix 



                                                                                                                                                                  
                                                                                                                                                                     Обзор 2017 Intellix 



При оценке данного показателя учитываются только лекарственные средства. Доля отечественных препаратов возросла и в стоимостном 
выражении, и в натуральном. Прирост доли отечественных производителей в стоимостном выражении составил 24,69%, а в натуральном 
4,8%. Не смотря на резкое снижение доли импортных препаратов, 50% не были достигнуты. 

 Обзор 2017 Intellix 



Корпорация 
Опт. продажи 

в USD, млн 
Количеств о 

упаковок, млн 

Прирост опт. 
продаж 

Прирост опт. 
продаж 

в USD, % в упак, % 

БЕЛМЕДПРЕПАРАТЫ  98,18 54,85 9,19 -1,64 

БОРИСОВСКИЙ ЗМП  62,97 83,11 10,42 0,71 

ЛЕКФАРМ СООО 49,76 17,9 18,48 3,66 

НОВАРТИС 41,86 6,74 22,09 14,99 

ФАРМЛЭНД СП ООО 28,3 17,77 16,55 7,74 

САНОФИ-АВЕНТИС 24,81 4,06 4,13 1,25 

ФАРМТЕХНОЛОГИЯ 24,36 20,62 16,24 0,47 

ТАКЕДА 21,61 2,46 0,23 2,29 

ГЕДЕОН РИХТЕР 21,43 3,44 8,98 14,74 

БАЙЕР ХЕЛСКЭР 21,42 2,85 7,31 3,45 

Прочие 542,25 168,05 15.41% 1.00% 

                                                                                                                                                            Обзор 2017 Intellix 

ТОП-10 корпораций-производителей.  

Розничный фармацевтический рынок 2017 



             Обзор 2017 Intellix 



Крупнейшие негосударственные 
аптечные сети  

Количество торговых 
точек 

Аптека-групп 204 

Интерфармакс 160 

Брититрейд 124 

Искамед 91 

Иринафарм 86 

Комфарм 74 

Доктор Время 59 

Фармин 53 

Аптекарь-Центр 48 

Белинвестфарма 44 

 Обзор 2017 Intellix 



 

 

 МАРКЕТОЛОГ 

 

 УЧЕНЫЙ 

 

 ТРАДИЦИОНАЛИСТ 





 Предпочитает «отпускать товар», не склонен к активным 
рекомендациям. Если что-то и советует, то это проверенные 
временем препараты традиционного спроса.  
 

 Очень заботится о кошельке пациентов, живет в парадигме «у них 
нет денег».  
 

 Тренинги посещает, если «загоняют» и заставляют, но на них ведет 
себя пассивно.  
 

 При критике апеллирует к собственному опыту, часто при попытках 
руководства привить навык допродаж «подставляет» мораль и 
«человечность».  
 

 Не считает в принципе, что занимается продажами, скорее 
консультациями, отпуском препаратов.  

 





• Завоевывает лояльность покупателя благодаря предложению товара самого 

высокого качества и наиболее подходящего пациенту.  

• Дает медицинские рекомендации и сильно влияет на решения о покупке. Лично 

проверяет на себе препараты, которые рекомендует.  

• Не любит коммерческого давления со стороны медицинских представителей. 

Ему важно самостоятельно изучить препарат, вникнуть в его медицинские 

показания.  

• Этому типу фармацевтов нравятся курсы повышения квалификации с 

направленностью на представление новых знаний о медицине, лекарственных 

средствах, подходов к лечению заболеваний и т. д.  

• Читают литературу, задают много вопросов на лекциях.  

• Минусом этого типа можно считать его основательность, что иногда отражается 

на скорости обслуживания клиентов, кроме того, он склонен к сложной 

детализации при консультациях, что не всегда хорошо и может привести к 

недопонимаю в процессе аптечных продаж.  



«Маркетолог»    



 Что заботит «маркетолога»: привлекательность и известность бренда / препарата, 
репутация фармацевтической компании.  

 Инструменты для упрощения процесса сбыта: например, реклама в торговой точке, 
правильное оформление торгового зала, мерчандайзинг.  

 Сильно влияют на выбор покупателя, иногда изменяя рекомендации докторов, но 
консультируют поверхностно. Предпочитают хорошо известные препараты, активно 
поддерживаемые рекламой.  

 Особенно заинтересованы в курсах повышения квалификации, любят учиться и 
посещать тренинги по продажам.  

 Участвуют в акциях, которые им нравятся и которые они считают логичными.  
Активно включаются в игру «Первая рекомендация», особенно если это им сулит 
дополнительный бонус.  

 Минусом «маркетологов» можно считать синдром «каждый суслик себе агроном», не 
всегда соблюдают стандарты, могут сыграть с производителем в обход офиса, 
склонны придумывать собственные правила в работе.  

 



 МЕТОД – АНОНИМНОЕ АНКЕТИРОВАНИЕ  

 

 МИН. 98% ПЕРВОСТОЛЬНИКОВ КАЖДОЙ АПТЕЧНОЙ СЕТИ 

 

 ЧАСТНЫЙ БИЗНЕС  

 

 4854 УЧАСТНИКА 

 

 ВСЕ РЕГИОНЫ СТРАНЫ 
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 Аптечная сеть – с помощью тестов 

 

 Медицинский представитель – полевое 

наблюдение за работой первостольника  

с потребителем: 

 

 Традиционалист – принцип «дай-на» 

 Ученый – консультация 

 Маркетолог – активная продажа 



СООТВЕТСТВИЕ ИМИДЖА СЕТИ И СОСТАВА 

СОТРУДНИКОВ 

 

 ЭКСПЕРТНАЯ СЕТЬ – БОЛЬШЕ УЧЕНЫХ 

 АГРЕССИВНО РАЗВИВАЮЩАЯ СЕТЬ – БОЛЬШЕ 

МАРКЕТОЛОГОВ 

 НЕГОСУДАРСТВЕННАЯ СЕТЬ, СЕТЬ СО СЛАБЫМ  

HR  – БОЛЬШЕ ТРАДИЦИОНАЛИСТОВ 

 



 

 

ОБУЧЕНИЕ РАЗНЫХ СЕГМЕНТОВ  

ПО РАЗНЫМ ПРОГРАММАМ 

 

 ТРЕНИНГИ ПО ТЕХНИКАМ ПРОДАЖ – МАРКЕТОЛОГИ 

 ПРОДУКТОВЫЕ СЕМИНАРЫ – УЧЕНЫЕ  

 ОПЕРАЦИОННЫЕ СТАНДАРТЫ – ТРАДИЦИОНАЛИСТЫ 



АПТЕЧНАЯ РЕГАТА – ИДЕАЛЬНЫЙ 

ПРОЕКТ ДЛЯ МАРКЕТОЛОГОВ 

ПРИНЦИПЫ : 

 

1. ПРОЕКТ – 25 АПТЕК 

 25 МАРКЕТОЛОВ 

 25 ТОЛКОВЫХ ЗАВЕДУЮЩИХ ЭТИХ ЖЕ АПТЕК  

 

2. ПРЕПАРАТЫ ПРОИЗВОДИТЕЛЯ – ОТС -  МАКС. 7 

 

3. ДЛИТЕЛЬНОСТЬ 3 МЕСЯЦА 

 



АПТЕЧНАЯ РЕГАТА – ТОЧКИ 

КОНТРОЛЯ , ПОБЕДИТЕЛИ 

ПРИНЦИПЫ : 

 

1. КОНТРОЛЬ – КАЖДЫЕ 2 НЕДЕЛИ 

2. РЕЙТИНГИ ПО ПОКАЗАТЕЛЯМ 

 СУММАРНО ПРОДАЖИ ЗА ПЕРИОД 

 ДИНАМИКА ПРОДАЖ К БАЗОВОМУ ПЕРИОДУ 

 ТАЙНЫЙ ПОКУПАТЕЛЬ 

 

3. ФИНАЛ – ТОРЖЕСТВЕННОЕ ЧЕСТВОВАНИЕ ПОБЕДИТЕЛЕЙ 

 



РЕГАТА - ПРАВИЛЬНЫЙ ПРОЕКТ  

С ПРАВИЛЬНЫМИ ЛЮДЬМИ 

АПТЕЧНАЯ СЕТЬ – ПОСТАЩИКИ = ГАРЕМ – ЛЮБИМЫЕ И ЗАБЫТЫЕ ЖЕНЫ 

 

 

1. ВОЗМОЖНОСТЬ СТАТЬ ЛЮБИМОЙ ЖЕНОЙ НА 3 МЕСЯЦА 

 

2. ОСТАТЬСЯ В СЕРДЦЕ НАДОЛГО 

 



СПАСИБО  

ЗА  

ВНИМАНИЕ!!! 

 
 


