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Ни для кого не  секрет, 
что конкурентная борь-
ба в сфере аптечног о ре-
тейла идёт крайне жёстко 
и уже достигла апогея.

Ф едеральные сети захватыва-
ют всё новые регионы, пере-
краивая рынок, кто-то пе-
рема нивает пок у пате лей 

агрессивной ценовой политикой, всё 
больше аптек и мелких аптечных сетей 
примыкают к  аптечным союзам. Что 
будет с розницей, кто из игроков оста-
нется на рынке, а кто будет вынужден 
потесниться? Не  придётся ли закры-
вать аптеки, если разрешат интернет-
продажу лекарств? Об  этом и  многом 
другом шёл разговор 15 февраля на VIII 
аптечном саммите «Эффективное 
управление аптечной сетью».

Кто как может
Как отметил один из участников меро-
приятия, «стратегия бизнеса именно та-
кова: ты собираешь данные, а потом их 
используешь с максимальной выгодой 
для собственной компании». Как раз это 
желание держать нос по ветру, чтобы су-
меть быстро среагировать на меняющие-
ся условия, побудило многих участников 
фармрынка приехать из самых отдалён-
ных регионов страны.

Начало дискуссии, к  которой были 
приглашены представители таких круп-
ных сетей, как «Аптечная сеть 36,6», 
«Ригла», «Здравсервис», «Нео-Фарм», 
«Доктор Столетов», Ассоциация незави-
симых аптек (АСНА), выглядело более 
чем оптимистично. Оперируя миллиард-
ными цифрами выручки, топ-менеджеры 
рассказывали о своих успехах, масштаб-
ных укрупнениях и местах, которые они 
занимают в рейтингах аптечных сетей. 
На их фоне довольно бледно смотрелось 
выступление генерального директора 
ГУП «Карелфарм» Сергея Кузнецова, 
занимающего 20% рынка Республики 
Карелия.

«Мы испытываем большие трудности 
в закупках, потому что это теперь толь-
ко аукционная процедура. У нас начина-
ет сокращаться ассортимент, поскольку 
не со всеми производителями и постав-
щиками мы смогли заключить договоры. 
Так и живём», – посетовал глава «Карел-
фарма».

Выст у п ление пре дставите л я го-
сударственной аптечной сети  – сиг-
нал, тревожность которого ещё, мо-
жет быть, не все осознали. Вступление 
в силу с 1 января Федерального зако-
на № 44 о госзакупках, которые теперь 
надо обязательно проводить через аук-
цион, поставило аптечные ГУПы и МУПы 
на грань выживания. Какая уж тут кон-
курентная борьба? Кроме того, эти за-
купки производятся только по медицин-
ским непатентованным наименованиям, 
что ещё больше усложняет положение 
ГУПов и МУПов.

«К сожалению, у нас за 2016 год доста-
точно сильно упало количество аптеч-
ных организаций, которые занимаются 
обеспечением наркологических больных 
наркотическими препаратами, – сооб-
щила исполнительный директор Со-
юза «Национальная Фармацевтиче-
ская Палата» и НП «Аптечная гильдия» 
Елена Неволина. – У нас сократилось 
количество аптек, выполняющих произ-
водственную функцию. Наверное, кто-
то скажет: «Ну и что? Неэффективные – 
значит, надо уходить». Но где людям по-
лучить помощь? И когда эти изменения 
в 44‑й закон принимались, как всегда, 
выплеснули воду вместе с ребёнком. Со-
циальных последствий принятия этого 
закона, к сожалению, никто не оценил. 
И то, что у нас в труднодоступных райо-
нах нет аптек, кроме ГУПов, которые мо-

гут на себя взять эту функцию, никого 
не озаботило».

Действительно, заменить государ-
ственные аптеки в некоторых функциях 
мало кто возьмётся. Например, из 50 ап-
тек, открытых в  Карелии в  прошлом 
году, ни одна не лицензировала продажу 
наркотиков и сильнодействующих пре-
паратов. А кто станет открывать аптеку 
в посёлке с населением менее 400 жи-
телей? У «Карелфарма» таких аптек 15. 
«В одну из точек мы возим наркотики 
спецрейсом за 48 тысяч, при этом това-

ру там может быть всего рублей на 200. 
Коммерческие сети этим не занимают-
ся», – добавил Сергей Кузнецов.

Конечно же, здесь встаёт вопрос о во-
влечённости фармсообщества в приня-
тие законов. Сегодня она крайне слабая. 
«Нас не то что не слышат, даже отмахи-
ваются, – говорит генеральный дирек-
тор аптечной сети «Ригла» Александр 
Филиппов. – И вовлечённость должна 
быть не на этапе обсуждения, а на этапе 
разработки закона. Я только за то, чтобы 
государственные и коммерческие учреж-
дения были конкурентоспособны. Чем 
больше будет здорового бизнеса, тем луч-
ше всем: покупателю, государству, ап-
текам».

Битва гигантов
Эксперты рынка и сами его участники 
все как один говорят об усилении кон-
центрации аптечных сетей и вытесне-
нии мелких игроков. «Ещё год-полтора – 
и концентрация завершится. Через неко-
торое время 15 аптечных сетей будут 
занимать 60% рынка», – прогнозирует 
управляющий партнёр Ассоциации 
независимых аптек (АСНА) Александр 
Кондратьев. По его словам, именно кон-
центрация заставила независимые апте-

ки объединяться в ассоциации. «Сейчас 
мы находимся в ранге нетрадиционных 
аптечных сетей, – шутит Кондратьев, – 
и, как все нетрадиционные, мы очень 
агрессивные». А как ещё быть с диска-
унтерами, которые меняют лицо рын-
ка? Чтобы аптеки-одиночки и небольшие 
сети имели равные условия с крупны-
ми аптечными сетями, надо не только 
предоставить им конкурентные условия 
по маркетингу, логистике, но и снабдить 
технологиями. Именно этим сейчас за-
нимаются аптечные ассоциации.

АСН А  – не  един-
ственная ассоциа-
ция одиночных ап-
тек и мелких сетей. 
Уже третий год су-
ществует объеди-
нение ВЕСНА (Все-
росс и йс кое е д и-

ное содружество независимых аптек), 
которое насчитывает сегодня 700 чле-
нов, есть и другие маркетинговые сою-
зы. Впрочем, как полагает глава АСНА, 
концентрация затронет и дистрибуцию. 
«По моей информации, дистрибьюторы 
также идут по пути консолидации, – го-
ворит Кондратьев, – но самое главное – 
они претендуют на те же самые деньги, 
на которые нацелились аптечные сети. 
Это бизнес, ничего личного. В этой борь-
бе всё зависит от производителей – им 
принимать то или иное решение».

Один в поле не воин
О том, что соображения Александра Кон-
дратьева небезосновательны, становит-
ся понятно из выступления директора 
по развитию ЦВ «Протек», куратора 
проекта «ПроАптека» Ольги Смирно-
вой. Проект «ПроАптека» стартовал в ав-
густе 2016 года, а уже в ноябре к нему 
были привлечены 850 аптек.

«Девять из десяти крупнейших дис-
трибьюторов помимо собственных роз-
ничных сетей имеют устойчивое ассо-
циативное партнёрство с  одиночны-
ми аптеками и небольшими сетевыми 
агентами, с которыми ведут совместные 
бизнес-проекты. На самом деле это обыч-

ная бизнес-практика дистрибьюторского 
рынка. На российском рынке мы – первая 
дистрибьюторская компания, которая 
взялась за такой масштабный проект, – 
говорит Ольга Смирнова. – Мы хотим со-
хранить рыночный баланс и поддержать 
уверенные одиночные профессионально 
ориентированные аптеки, поэтому при-
ставка «Про» многозначна».

Для чего же создано это партнёрство, 
чем оно будет заниматься? Совместными 
с производителями маркетинговыми ме-
роприятиями, продажами под собствен-
ной торговой маркой, информатизацией 
(в последнее время компания активно 
занимается разработкой модулей, мо-
бильных приложений, которые позволят 
интегрировать сети маркетинга). У этого 
объединения появляется также возмож-
ность консолидированно использовать 
рекламные возможности аптек. Но са-
мая главная задача – улучшение заку-
почных условий. «То доверие, которое 
мы заслужили 26‑летним присутствием 
на рынке, позволяет нам привлечь к пар-
тнёрству производителей. Особенности 
взаимодействия с производителями – 
наша сильная сторона», – уверена Ольга 
Смирнова.

Рынок не резиновый
Ещё одна угроза аптечному бизнесу ис-
ходит из Интернета. Закон об интернет-
продажах лекарств, принятие которого 
ожидают уже в этом году, может серьёз-
но пошатнуть традиционный аптечный 
ретейл, и это происходит на фоне сниже-
ния покупательской активности, связан-
ной с кризисом. А рынок не резиновый. 
Многие сети уже готовятся к новым вы-
зовам.

«Буквально в следующем месяце мы 
запустим услугу pick up-продаж для кли-
ентов, которые смогут забирать в апте-
ке сделанный по Интернету заказ, – со-
общила генеральный директор ком-
пании «ЭркаФарм» Анастасия Карпо-
ва. – Сейчас мы находимся на заключи-
тельном этапе переговоров с крупней-
шими интернет-ретейлерами о вклю-
чении рубрики «Аптека» в их текущий 
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ассортимент, чтобы к принятию закона 
быть полностью готовыми к масштабной 
интернет-торговле».

По мнению президента компании 
«Здравсервис» Дмитрия Сокола, несмо-
тря на большие перспективы интернет-
продаж, скорость развития этого направ-
ления в России будет значительно ниже, 
чем в Европе. К тому же в традиционной 
аптеке у покупателя есть хорошая воз-
можность получить правильную консуль-
тацию фармацевта. «Понятно, что у «Ап-
тека.ру» больше шансов, чем у нас, начи-
нающих с чистого листа. Но тем не менее 
мы тоже готовимся», – добавляет он.

«Приход Интернета вскоре поменяет 
рынок, смешает форматы, к которым все 
привыкли. И тогда образуется совершен-
но иной формат торговли. А дискаунте-
ры и лакшери отойдут рано или поздно. 
Думаю, что рано», – делится своими про-
гнозами генеральный директор АСНА 
Александр Шишкин.

Впрочем, с  ним согласны не  все. 
Конечно, преимущества интернет-
ретейлеров в том, что они не платят 
аренду, «но ведь курьер стоит де-
нег, и  иногда с  деньгами уезжа-
ет, – предупреждает генеральный 
директор «Нео-Фарм» Евгений 
Нифантьев. – А накладные рас-
ходы на доставку покупателю 
порой гораздо выше, чем до-
ставка в аптеку. Впрочем, по-
живём – увидим», – фило-
софски заключает он.

Есть ещё одна загвозд-
ка, которая может засто-
порить развитие интернет-
торговли: по задумке законо
творцев, доставлять заказанные 
препараты должен человек с высшим 
или средним фармацевтическим 
образованием, ведь важно соблю-
сти многие требования доставки 
лекарств, а эти специалисты и так 

в  дефиците. И  какому провизору или 
фармацевту захочется работать курье-
ром после стольких лет учёбы…

Правила меняются
Расширение аптечных сетей, открываю-
щих всё новые точки, повлекло за собой 
дефицит оборотных средств на закупку 
медикаментов. Положение усугубил и эко-
номический кризис, который как мини-
мум на четверть опустил среднюю цену 
чека. Задолженность аптек перед оптови-
ками росла как снежный ком. Результатом 
стал кризис неплатежей. Пару лет назад 
отчётливо назрела необходимость пере-
смотра взаимоотношений между партнё-
рами. «Сейчас мы предъявляем аптекам 
очень жёсткие условия по лимиту товар-
ного кредита, по отсрочке платежей, тре-
буем страхования дебиторской задолжен-
ности», – говорит первый заместитель 

генерального директора ЦВ 
«Протек» Владимир Малин-

ников. Таким образом сегодня действуют 
большинство дистрибьюторов: товар от-
пускается только при наличии банковских 
гарантий, поручительства или под залог 
имущества. Кто-то из дистрибьюторов по-
прежнему работает на доверии с давними 
партнёрами, но речь в этих случаях, как 
правило, идёт об относительно небольших 
партиях товара.

«Сегодня рынок переживает атипич-
ный путь развития, – выносит свой вер-
дикт владелец аптечной сети «ПиК 
Н.Н» Герман Князев. – Я в бизнесе дав-
но, с 1997 года, и такого передела рынка 
не видел за всё время его существования. 
Весь фармрынок сидит на деньгах запад-
ных производителей. Они давали и по-
прежнему дают 6–9 месяцев отсрочки, 
а дистрибьюторы нас зажимают, требуя 
закладывать машину, квартиру. Если дис-
трибьюторам интересен тот или иной ре-
гион, та или иная площадка, они могут 
легко их расчищать, придумывая для кон-
курентов дополнительные условия кре-

дитования, сокращая отсрочку 
до 30 дней вместо 60 или при-
думывая залоги».

Понятно, что не все пред-
ставители розницы готовы со-
глашаться на такие условия. 
«Пока дистрибьюторов мно-
го, аптеки уходят к другим», – 
констатирует генеральный 
директор «Нижегородской 
аптечной сети» Юрий Гай-
синский.

Чтобы минимизировать 
свои расходы, аптечные сети 
стали активно заключать пря-
мые контракты с производите-
лями, многие из которых пока 
ещё согласны на отсрочку пла-
тежей за отпускаемый товар. 
Медикаменты в  этом случае 
доставляются через логистов. 
Для аптек здесь тоже есть свои 

плюсы и минусы. С одной стороны, логи-
стические операторы берут меньше за до-
ставку товара – 1–2% от его стоимости, 
тогда как услуги дистрибьюторов состав-
ляют 2–3%. «Однако логистические ком-
пании не могут так качественно прора-
ботать ассортимент, как дистрибьюторы, 
и создать необходимую глубину товар-
ного запаса. Кроме того, они доставляют 
товар раз в день, тогда как дистрибью-
торы объезжают аптеки дважды, – гово-
рит директор по развитию, «ФК Пульс» 
Сергей Еськин. – Рано или поздно произ-
водители почувствуют на себе проблему 
невозврата денег, связанную с тем, что 
им придётся иметь дело с большим ко-
личеством участников рынка. И все эти 
риски перекрыть они вряд ли смогут».

Через 10–15 лет грань между дистри-
бьюторами и логистическими операто-
рами сотрётся, считает президент ГК 
«Протек» Вадим Музяев. «Все участни-
ки оптового звена станут наполовину 
дистрибьюторами, наполовину логиста-
ми. Каким-то аптекам они будут достав-
лять товар по прямому договору между 
производителем и сетью, а для тех аптек, 
кто не сможет приобрести товар, будут 
его закупать».

Ну а как же отразится на участниках 
рынка введение стандартов надлежащей 
дистрибьюторской практики GDP, кото-
рое должно произойти в марте этого года?

«Встряску ощутят все: и дистрибьюто-
ры, и, разумеется, аптеки, – предсказыва-
ет Сергей Еськин. – Думаю, всем нам бу-
дет непросто работать по новым прави-
лам. Несомненно, чем меньше структура, 
тем сложнее ей будет понести затраты, 
связанные с нововведениями. Особенно 
это касается вторичных, региональных 
дистрибьюторов. Жестоко? Да. Но это 
жизнь. Кого-то мы недосчитаемся. Но те, 
кто захочет выжить, будут работать».

Анна Гришунина


