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 Население 9,499 млн 

 

 Аптек 3070 

 

 Врачей 37,8 тыс. 

 

 Объем рынка 835 млн $* 

*оптовые продажи 2015 



В 2015 году фармацевтический рынок снизил свои объёмы в натуральном выражении на 3,56%. В денежном выражении 
фармацевтический рынок сократился на 21,81% в USD. 2015 год побил антирекорд снижения объёмов фармацевтического рынка. 
                                                                                                                                                                              Обзор 2015 Intellix 



Сумма Опт. 
Продаж в USD 

Сумма Упаковок 
Прирост (%) Опт. 
Продаж в USD(%) 

Прирост (%) Роз. 
Продаж в USD(%) 

Прирост (%) 
Упаковок(%) 

456 889 847 204 443 516 -15,11 -17,54 -10,97 

. 
                                                                                                                                                                              Обзор 2016 IMS 



Уменьшение затрат на медикаменты связано с перераспределением потребления в сторону менее дорогостоящих препаратов, а 
также с девальвацией белорусского рубля 
                                                                                                                                                                             Обзор 2015 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 2015 Intellix 



Прирост долей наблюдается в сегментах с ценой до 10 USD. Это связано как с девальвацией белорусского рубля, так и с 
увеличением доли отечественных препаратов. Отечественные препараты не могут компенсировать денежный объём от 
снижения продаж импортных препаратов. Одна из причин – более низкая цена. 
                                                                                                                                                                     Обзор 2015 Intellix 



Корпорация продажи, USD 

БЕЛМЕДПРЕПАРАТЫ РУП БЕЛАРУСЬ 54 050 602 

БОРИСОВСКИЙ ЗАВОД МЕДИЦИНСКИХ ПРЕПАРАТОВ РУП 
БЕЛАРУСЬ 

36 147 336 

ЛЕКФАРМ СООО ЛЕКФАРМ СООО БЕЛАРУСЬ 23 563 376 

ФАРМЛЭНД СП ООО БЕЛАРУСЬ 15 116 707 

САНОФИ-АВЕНТИС ФРАНЦИЯ 14 183 599 

ТАКЕДА ЯПОНИЯ 13 968 291 

ГЕДЕОН РИХТЕР ВЕНГРИЯ 12 794 692 

ФАРМТЕХНОЛОГИЯ ООО  БЕЛАРУСЬ 12 481 383 

МИНСКИНТЕРКАПС РУП  БЕЛАРУСЬ 10 353 631 

ГСК ГЛАКСОСМИТКЛЯЙН ФАРМАСЬЮТИКАЛЗ С.А. 
ВЕЛИКОБРИТАНИЯ 

10 302 589 

                                                                                                                                                                            
          Обзор 2016 Intellix 



11,21% 
 
 
   
Ф 64,7% 
K 35,3% 

Ф 68,4% 
K 31,6% 

44,81% 

Ф 31,6% 
K 68,4% 

12,45% 

12,18% 

9,73% 
Ф 63,9% 
K 36,1% 

9,62% 
Ф 65,5% 
K 34,5% 

Ф 61,6% 
K 38,4% 

Ф 64,7% 
K 35,3% 

РЕГИОН ФАРМ КОММЕРЦ ВСЕГО 
ДОЛЯ В 

ПРОДАЖАХ 
USD % 

Минск 192 415  607 
44,81% 

Минская обл 284 131  415 

Брестская обл 274 171  445 12,45% 

Гомельская обл 264 144  408 12,18% 

Витебская обл 295 161  456 11,21% 

Могилевская обл 242 137  379 9,73% 

Гродненская обл 239 126  365 9,62% 

ВСЕГО  1790  1285 3075  100% 



Крупнейшие негосударственные 
аптечные сети  

Количество торговых 
точек 

Аптека-групп 154 

Интерфармакс 120 

Брититрейд 98 

Комфарм 79 

Иринафарм 61 

Фармин 60 

Искамед 59 

Доктор Время 53 

ДКМ-фарм 48 

Аптекарь  44 



 Крупная розница всегда привязана к опту  

    (структура ценообразования) 

 

 Мелкие розницы – поглощаются либо 
укрупняются 

 

 Холдинг, «а-ля холдинги» (опт+4-7 розниц), 
маркетинговые альянсы 



  

Холдинг  Альянс 

общее управление  
управляющая компания 

холдинга  
офис оптовика 

руководство розниц назначено холдингом 
бывшие собственники 

розниц 

ценовая политика офис  офис 

ассортиментная политика офис розница 

маркетинговая политика офис розница 

персонал (система 
мотивации , аттестация, 

обучение) 
офис розница 





Статьи 

  

Бюджет 

usd % 

  Выручка от реализации 50 000   
Регулируемые   затраты : 

  
  

  Заработная плата  

7 500 15,00%   Налоги с ФОТ 

  Материалы, связь, топливо, ремонты 750 1,5% 

  ИТОГО 8250 16,5% 
Постоянные затраты: 

    

  Аренда 3500 7,00% 

  ИТОГО 3500 7,00% 
Условно-постоянные затраты:     

  Услуги банка, аудит, подготовка 

кадров 200 0,4% 

  ИТОГО 200 0,4% 

    ИТОГО : 23,9% 



Статьи 
  

Бюджет 

usd % 

  
13 000   

Зарплата :     

  
6630 51,00% 

  

  6630 51,00% 

Постоянные затраты:     

  3120 24,00% 

  31200 24,00% 

Переменные затраты:     

  
910 7,00% 

  910 7,00% 

  ИТОГО : 83,00% 



Должность Контролируемые показатели 

собственник ЧП, доля на рынке 

топ менеджер 
ЧП, выполнение плана по ТО, оборачиваемость 

товара, бюджет, наценка, рентабельность активов,  
рентабельность персонала 

зав. Аптекой 
план аптеки, бездефектурное наличие товара, 

оборачиваемость, выкладка,  
% продаж высокомаржинальных препаратов 

Первостольник 
план, личная выручка,  

% продаж высокомаржинальных препаратов 



 

 Рост доходной части  

 

 Сокращение затрат  

 

 

Внимание: 

две стратегии одновременно не работают! 





 Открытие новых аптек 
 

 Активизация маркетинговых проектов с производителями  
 

 Создание СТМ, увеличение их доли в продажах 
 

 Привлечение новых покупателей 
Маркетинговая активность, новые форматы старых аптек, дискаунтеры  
 
 Улучшение сервиса 
Стандарты по работе  
 

 Рост среднего чека 
Обучение персонала 
 

 

Стратегия 1 – затратна, зачастую дает отдачу в только долгосрочной 
перспективе 



 Снижение арендной платы 
в т. ч. перевод аптек в новые помещения с понижением арендной ставки 

 

 Снижение заработной платы  
Сокращение офисного персонала 

Новая система мотивации 

 

 Сокращение обще-хозяйственных затрат 
 

Стратегия 2 – дает быстрый эффект в краткосрочной перспективе, в 
долгосрочной может привести к потере качества персонала, сервиса и 
оттоку части покупателей 



 

Выбор зависит от  

 

 Общей стратегии предприятия 

 

 Ситуации на рынке  

 

 Конкурентной среды 

 

 Главное:  контроль и анализ показателей,  

оперативное реагирование! 

 





СПАСИБО  

ЗА  

ВНИМАНИЕ!!! 

 
 


