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РЕЗЮМЕ

Объем фармацевтического рынка в 
2005 г. составил $9,0 млрд (с НДС) в 
розничных ценах и $7,2 млрд (с НДС) 
в ценах закупки аптек. Рост рынка в 
розничных ценах составил 35%.

Основным локомотивом рынка в 
2005 г. явилась программа ДЛО. Без 
учета появившегося в 2005 г. сегмента 
ДЛО рынок вырос всего на 15%. Внед-
рение программы ДЛО дало дополни-
тельный рост рынка в 20%.

Темпы роста рынка в России в 2005 
г. самые высокие. Россия заняла 12-е 
место в мире по емкости розничного 
рынка ГЛС ($6,6 млрд с учетом ДЛО).

Объем аптечного рынка ГЛС (без 
учета ДЛО) в целом за 2005 г. соста-
вил $4,0 млрд, а рост по отношению 
к 2004 г. – 7%.

Исходя из данных Минздравсоцраз-
вития России, объем рынка ДЛО в 2005 
г. составляил, по оценкам DSM Group, 
около $1,37 млрд в розничных ценах.

Темпы роста рынка парафармацев-
тики (то, что не относится к ГЛС), в 
том числе сегмента БАД, по итогам 
2005 г. составили 41% в ценах конеч-
ных потребителей.

По прогнозу DSM Group, объем 
фармрынка в целом за 2006 г. соста-
вит $10 млрд в розничных ценах, а 
прирост по отношению к 2005 г. будет 
равен 10%.

В 2006 г., по оценкам DSM Group, 
на рост рынка вновь в наибольшей 
степени повлияет программа ДЛО. 
Отказалось от участия в программе 
ДЛО в пользу денег 46% льготников. 
Согласно исследованию рынка ДЛО1, 
проведенному DSM Group в декабре 
2005 г. – январе 2006 г., только 70% 
планировавших отказаться от учас-
тия в программе ДЛО оформили свой 
отказ письменно. Сумма, заплани-
рованная на программу ДЛО в 2006 
г., по оценкам DSM Group, составит 
около 30 млрд руб.

К 2010 г. фармацевтический рынок 
в ценах конечного потребителя воз-
растет на 70 – 90% и составит $15 
– $17 млрд.

Объем импорта ГЛС в Россию в 
2005 г. составил $4,7 млрд в ценах 
таможенной стоимости2, что на 55% 
выше данного показателя в аналогич-
ном периоде 2004 г.

Крупнейшим дистрибьютором по 
объему импорта в группе «Дистри-
бьюторские компании» являются: ЦВ 
«ПРОТЕК» (27,0%), на втором месте 
– «СИА Интернейшнл» (22,8%). Ос-
тальные дистрибьюторы отстают от 
них с большим отрывом.

Средневзвешенная стоимость одной 
упаковки ГЛС возросла почти на 20%. 
Это в основном связано с появлением 
нового сегмента ДЛО, где весомую 
долю лекарств составляют высокоэф-
фективные дорогостоящие препараты. 
В коммерческом сегменте рост средней 
стоимости упаковки ГЛС в розничных 
ценах составил всего 13,2%.

На рост средневзвешенной цены 
повлияло изменение структуры про-
даж ГЛС (смещение спроса населе-
ния, внедрение новых препаратов и 
аннулирование устаревших). Индекс 
цен, используемый DSM Group для 
ценового анализа, устраняет эту пог-
решность. При его расчете использу-
ется фиксированный список торговых 
наименований3. В 2005 г. индекс цен 
на ГЛС составил всего 4,7%.

Рейтинг фирм-производителей 
российского фармрынка по объему 

продаж в 2005 г. возглавляет компа-
ния Sanofi-Aventis.

Впервые российский производи-
тель «Фармстандарт» вошел в тройку 
лидеров по стоимостному объему 
аптечных продаж.

Темпы прироста фирм-произво-
дителей из ТОП-20 растут быстрее, 
чем коммерческий аптечный рынок 
ГЛС (11% против 9,9%). Наибольший 
рост отмечен у фирмы Schering AG 
– 35%.

Объем аптечного рынка БАД со-
ставил в 2005 г. в стоимостном вы-
ражении $249 млн, а в натуральном 
– 169 млн уп.

Продолжается активное развитие 
сегмента аптечных сетей, которое вы-
ражается в укрупнении, расширении 
географии присутствия в регионах 
России за счет открытия новых аптек 
и покупки местных региональных 
сетей, а также в развитии фарммар-
кетов. Это усиливает позиции аптеч-
ных сетей среди игроков фармрынка 
России.

Среди крупных дистрибьюторов 
наметилась тенденция к диверси-
фикации бизнеса за счет покупки и 
строительства фармацевтических за-
водов. К ним относятся, в частности, 
ЦВ «ПРОТЕК», «СИА Интернейшнл» 
и «Биотэк».

Наиболее привлекательными реги-
онами по объему фармацевтического 
рынка, темпам роста и потреблению 
ГЛС на душу населения являются 
следующие:

ФАРМАЦЕВТИЧЕСКИЙ 

РЫНОК РОССИИ 2005

Ñâåðäëîâñêàÿ îáëàñòü Àëòàéñêèé êðàé 

Ðåñïóáëèêà Áàøêîðòîñòàí Íîâîñèáèðñêàÿ îáëàñòü 

×åëÿáèíñêàÿ îáëàñòü Õàáàðîâñêèé êðàé 

Îìñêàÿ îáëàñòü Èðêóòñêàÿ îáëàñòü 

Õàíòû-Ìàíñèéñêèé ÀÎ (ÕÌÀÎ) Ðåñïóáëèêà Ñàõà (ßêóòèÿ) 

Ñàìàðñêàÿ îáëàñòü Êåìåðîâñêàÿ îáëàñòü 

ã. Ñàíêò-Ïåòåðáóðã Ìîñêîâñêàÿ îáëàñòü 
Ëåíèíãðàäñêàÿ îáëàñòü ã. Ìîñêâà 

1 Â ðàìêàõ èññëåäîâàíèÿ ðûíêà ÄËÎ ïðè ïîìîùè 
ëè÷íûõ èíòåðâüþ áûëî îïðîøåíî 1615 ðåñïîíäåíòîâ 
â 59 ñóáúåêòàõ ÐÔ.
2 Â öåíó òàìîæåííîé ñòîèìîñòè íå âõîäèò òàìîæåííàÿ 
ïîøëèíà (â áîëüøèíñòâå ñëó÷àåâ 10%), ÍÄÑ (10%) è 
ñïåöèàëüíûé íàëîã (0,15%).
3 Çà îñíîâó ïðè ðàñ÷åòå èíäåêñà öåí çà 2005 ã. áûë 
âçÿò ñïèñîê âñåõ òîðãîâûõ íàèìåíîâàíèé, êîòîðûå 
ïðèñóòñòâîâàëè â ïðîäàæàõ â ÀÓ ÐÔ â 2004 ã.

Источник: годовой отчет DSM Group (фрагмент )
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ОБЪЕМ ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОГО 

РЫНКА РОССИИ

«Самое главное установлено.
Деньги у подзащитного есть».

И. Ильф, Е. Петров.
«Золотой теленок»4

События, происходившие на фарм-
рынке России в 2005 г., затронули, по-
жалуй, даже тех, кто к фармрынку не-
посредственного отношения не имеет. 
Итоги этого года стали интригой еще 
задолго до его начала, а именно в тот 
день, когда в дверях в очередной раз 
появилось государство с таинственной 
желтой папкой под названием «Про-
грамма ДЛО». Что в папке и чем она 
обернется для каждого из игроков фар-
мрынка – блюдечком или крышечкой, 
изначально в точности не знал никто. 
Да и в то, что государству удастся эту 
программу реализовать, верили не все. 
Но сейчас можно подвести некоторые 
итоги этого непростого, но удачного, 
в целом, года.

На графике 1 представлена динами-
ка объема фармацевтического рынка 
России в 2004–2005 гг. в ценах закуп-
ки аптек и в розничных ценах.

Итак, по данным розничного ау-
дита DSM Group, объем фармрынка 
в 2005 г. составил $7,2 млрд (с НДС) 
в ценах закупки аптек и $9,0 млрд (с 
НДС) – в розничных ценах.

Рост рынка в розничных ценах 
составил 35%. На фоне динамики 
прошлых лет эта цифра выглядит 
весьма впечатляюще. За счет чего же 

фармрынок показал такие небывалые 
темпы роста?

Основным локомотивом фармрын-
ка в 2005 г. оказалась, как и следовало 
ожидать, программа ДЛО. Без учета 
появившегося в 2005 г. сегмента ДЛО 
рынок вырос всего на 15%, то есть 
внедрение программы ДЛО дало до-
полнительный рост рынка в 20%.

Однако в истекшем году у фармрынка 
была и еще одна «пристяжная лошадка» 
– парафармацевтика. Как видно из 
графика 1, в 2005 г. сегмент парафарма-
цевтики в розничных ценах вырос почти 
в полтора раза по сравнению с 2004 
г. Это объясняется рядом факторов. 
С одной стороны, в 2005 г. усилилась 
тенденция к развитию аптечных сетей 
и внедрению открытой формы торговли. 
А доля парафармацевтики в аптечных 
сетях с открытой формой торговли 
значительно выше, чем в прочих аптеч-
ных учреждениях. С другой стороны, 
активная пропаганда здорового образа 
жизни вкупе с ростом доходов населе-
ния привела к тому, что люди стали 
покупать в аптеках больше препаратов, 
способствующих профилактике болез-
ней, например, таких, как БАД.

ПРОГНОЗ РАЗВИТИЯ 

ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОГО РЫНКА 

РОССИИ

Краткосрочный прогноз развития фар-
мацевтического рынка России: 2006 г.

«Набело гадали по руке.
Линии руки вдовы Грицацуевой 

были чисты, мощны и безукориз-
ненны. Линия жизни простира-

лась так далеко, что конец ее 
заехал в пульс, и если линия гово-
рила правду, вдова должна была 
бы дожить до Страшного суда».
Итак, если фармрынку России хва-

тит бензина на поддержание заданных 
в 2005 г. темпов, хрустальная мечта 
Великого комбинатора станет для нас 
реальностью, и придется придумывать 
новую. Насколько же велика вероят-
ность того, что заданные темпы роста 
рынка сохранятся и в дальнейшем? 
Это зависит от целого ряда долгосроч-
ных и краткосрочных факторов.

В 2006 г., по оценкам DSM Group, 
на рост рынка вновь в наибольшей 
степени повлияет программа ДЛО. 
Отказалось от участия в программе 
ДЛО в пользу денег 46% льготников. 
Важно, что согласно исследованию 
рынка ДЛО5, проведенному DSM 
Group в декабре 2005 г. – январе 
2006 г., только 70% планировавших 
отказаться от участия в программе 
ДЛО оформили свой отказ письменно. 
Сумма, запланированная на програм-
му ДЛО в 2006 г., по оценкам DSM 
Group, будет несколько меньше, чем в 
2005 г. Если в 2005 г. на эту Програм-
му был изначально выделен 51 млрд 
руб., реально потрачено 39 млрд руб., 
то в 2006 г. запланированная сумма 
составит 30 млрд руб.

В то же время часть льготников, 
получивших денежную компенсацию, 
будет закупать ГЛС в коммерческом 
секторе. Поэтому темпы роста аптеч-
ного сегмента ГЛС в 2006 г. окажутся 
выше, чем в 2005 г., и, по оценкам 
DSM Group, составят около 16%.

Так как тенденция к дальнейшему 
развитию аптечных сетей и росту до-
ходов населения в 2006 г, скорее все-
го, сохранится, темпы роста сегмента 
парафармацевтики вновь окажутся 
наиболее высокими. По оценкам DSM 
Group, они составят около 35%, то 
есть несколько меньше, чем в 2005 г.

Таким образом, в 2006 г. объем фар-
мрынка окажется следующим:

График 1

Èñòî÷íèê: «Åæåìåñÿ÷íûé ðîçíè÷íûé àóäèò ôàðìàöåâòè÷åñêîãî ðûíêà ÐÔ» DSM Group. ÑÌÊ ñîîòâåòñòâóåò 
òðåáîâàíèÿì ISO 9001:2000
Ïðèìå÷àíèå. ÄËÎ – äîïîëíèòåëüíîå ëåêàðñòâåííîå îáåñïå÷åíèå, ÏÔ ÀÓ – ïàðàôàðìàöåâòè÷åñêèå òîâàðû (ÁÀÄ, 
êîñìåòèêà è ò.ä.) â àïòå÷íûõ ó÷ðåæäåíèÿõ (ÀÓ), ËÏÓ – ëå÷åáíî-ïðîôèëàêòè÷åñêèå ó÷ðåæäåíèÿ, ÃËÑ ÀÓ – ãîòîâûå 
ëåêàðñòâåííûå ñðåäñòâà â àïòå÷íûõ ó÷ðåæäåíèÿõ (ÀÓ).

4 Äàëåå ïî òåêñòó öèòàòû èç êíèãè «Çîëîòîé òåëåíîê», 
àâò. È.Èëüô, Å.Ïåòðîâ
5 Â ðàìêàõ «Èññëåäîâàíèÿ ðûíêà ÄËÎ» ïðè ïîìîùè 
ëè÷íûõ èíòåðâüþ áûëî îïðîøåíî 1615 ðåñïîíäåíòîâ 
â 59 ñóáúåêòàõ ÐÔ.
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Как видно из графика 2, объем 
рынка в 2006 г. в розничных ценах 
составит почти $10 млрд, а его рост 
по отношению к 2005 г. – 10%.

СТРУКТУРА 

ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОГО

РЫНКА РОССИИ

Структура продаж ГЛС по АТС-группам 
на коммерческом рынке

Соотношение аптечных продаж 
ГЛС по АТС-группам I уровня в Рос-
сии представлено в таблице 1.

Рейтинг АТС-групп по доле в сто-
имостном и натуральном объеме 
аптечных продаж представлен на 
графике 3 и 4.

В 2005 г. на аптечном рынке России 
первое место по стоимостному объему 
продаж заняла группа A: пищевари-
тельный тракт и обмен веществ. Ее 
доля составила 19%. На втором месте 
– группа N: препараты для лечения 
заболеваний нервной системы (почти 
14%), а на третьем – группа C: препа-
раты для лечения заболеваний сердеч-
но-сосудистой системы (11,2%).

Необходимо учитывать, что такое 
соотношение АТС-групп характерно 
именно для аптечного сектора.

Наибольший вклад в увеличении 
стоимостной емкости аптечного рынка 
ГЛС в 2005 г. внесла АТС-группа: ЛП, 
не имеющие АТС-группы. Ее взвешен-
ный прирост оказался самым высоким. 
Это обусловлено большим объемом 

продаж таких препаратов данной 
группы, как «Боярышник», который 
увеличил свои продажи в стоимостном 
выражении в 2005 г. по сравнению с 
2004 почти в два раза. «Настойка перца 
стручкового» из данной группы увели-
чила продажи в 3,5 раза, а «Анаферон 
Детский» – в 2,6 раза.

Взвешенный прирост учитывает 
долю, которую занимает АТС-группа, 
умноженную на темп ее прироста. 
Данный показатель может рассчи-
тываться как в стоимостном, так и в 
натуральном выражении.

На втором месте по взвешенному 
темпу прироста в денежном выраже-
нии оказалась группа G: препараты 
для лечения заболеваний урогени-
тальных органов и половые гормоны. 
Это произошло за счет полуторократ-
ного увеличения продаж Виагры в 
2005 г.

Высокие темпы прироста показала 
группа R: препараты для лечения 
заболеваний респираторной системы 
(за счет «Терпинкода», «Отривина», 
«Граммидина») и группа A: пищева-
рительный тракт и обмен веществ (за 
счет «Линекса» и «Компливита»).

БИОЛОГИЧЕСКИ АКТИВНЫЕ 

ДОБАВКИ

«Феофан Мухин оставил стан-
ковистов далеко позади.

Заведующий гостиничным трес-
том был изображен не масляными 

ÀÒÑ-ãðóïïû I óðîâíÿ 

Äîëÿ îò ñòîèìîñòíîãî îáúåìà 
ïðîäàæ, $, % 

Äîëÿ îò íàòóðàëüíîãî îáúåìà 
ïðîäàæ, óï., % 

2004 ã. 2005 ã. 2004 ã. 2005 ã. 

A: Ïèùåâàðèòåëüíûé òðàêò è 
îáìåí âåùåñòâ 19,3 19,0 19,7 19,6 

N: Ïðåïàðàòû äëÿ ëå÷åíèÿ çàáî-
ëåâàíèé íåðâíîé ñèñòåìû 13,7 13,6 21,3 19,8 

R: Ïðåïàðàòû äëÿ ëå÷åíèÿ çàáî-
ëåâàíèé ðåñïèðàòîðíîé ñèñòåìû 10,8 11,2 11,9 12,4 

C: Ïðåïàðàòû äëÿ ëå÷åíèÿ çàáîëåâà-
íèé ñåðäå÷íî-ñîñóäèñòîé ñèñòåìû 12,8 11,1 8,7 7,6 

J: Ïðîòèâîìèêðîáíûå ïðåïàðàòû 
äëÿ ñèñòåìíîãî èñïîëüçîâàíèÿ 8,3 8,2 6,8 6,2 

G: Ïðåïàðàòû äëÿ ëå÷åíèÿ çàáî-
ëåâàíèé óðîãåíèòàëüíûõ îðãàíîâ 

è ïîëîâûå ãîðìîíû 
7,1 7,9 1,6 1,5 

[~] ËÏ, íå èìåþùèå ÀÒÑ-ãðóïïû 5,8 6,7 9,9 12,6 
D: Ïðåïàðàòû äëÿ ëå÷åíèÿ çàáî-

ëåâàíèé êîæè 5,2 5,6 9,3 10,2 

M: Ïðåïàðàòû äëÿ ëå÷åíèÿ çàáîëå-
âàíèé êîñòíî-ìûøå÷íîé ñèñòåìû 5,1 5,5 4,0 3,6 

L: Ïðîòèâîîïóõîëåâûå ïðåïàðàòû 
è èììóíîìîäóëÿòîðû 4,4 4,1 0,7 0,8 

B: Ïðåïàðàòû, âëèÿþùèå íà 
êðîâåòâîðåíèå è êðîâü 3,0 2,8 2,0 1,8 

S: Ïðåïàðàòû äëÿ ëå÷åíèÿ çàáî-
ëåâàíèé îðãàíîâ ÷óâñòâ 2,0 1,9 2,3 2,0 

H: Ãîðìîíàëüíûå ïðåïàðàòû 
äëÿ ñèñòåìíîãî èñïîëüçîâàíèÿ 
(èñêëþ÷àÿ ïîëîâûå ãîðìîíû) 

1,4 1,1 0,4 0,3 

V: Ïðî÷èå ïðåïàðàòû 0,5 0,7 0,8 0,9 
P: Ïðîòèâîïàðàçèòàðíûå ïðåïàðà-

òû, èíñåêòèöèäû è ðåïåëëåíòû 0,6 0,6 0,6 0,6 

График 2

Èñòî÷íèê: «Åæåìåñÿ÷íûé ðîçíè÷íûé àóäèò ôàðìàöåâòè÷åñêîãî ðûíêà ÐÔ» DSM Group. ÑÌÊ ñîîòâåòñòâóåò 
òðåáîâàíèÿì ISO 9001:2000
Ïðèìå÷àíèå. ÄËÎ – äîïîëíèòåëüíîå ëåêàðñòâåííîå îáåñïå÷åíèå, ÏÔ ÀÓ – ïàðàôàðìàöåâòè÷åñêèå òîâàðû (ÁÀÄ, 
êîñìåòèêà è ò.ä.) â àïòå÷íûõ ó÷ðåæäåíèÿõ (ÀÓ), ËÏÓ – ëå÷åáíî-ïðîôèëàêòè÷åñêèå ó÷ðåæäåíèÿ, ÃËÑ ÀÓ – ãîòîâûå 
ëåêàðñòâåííûå ñðåäñòâà â àïòå÷íûõ ó÷ðåæäåíèÿõ (ÀÓ).

Таблица 1

Èñòî÷íèê: «Åæåìåñÿ÷íûé ðîçíè÷íûé àóäèò ôàðìàöåâòè÷åñêîãî ðûíêà ÐÔ» DSM Group. ÑÌÊ ñîîòâåòñòâóåò 
òðåáîâàíèÿì ISO 9001:2000.
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красками, не акварелью, не углем, 
не темперой, не пастелью, не гуа-
шью и не свинцовым карандашом.

Он был сработан из овса. И 
когда художник Мухин перевозил 
на извозчике картину в музей, 
лошадь беспокойно оглядывалась 
и ржала.

С течением времени Мухин стал 
употреблять также и другие зла-
ки. Имели громовой успех портре-
ты из проса, пшеницы и мака, сме-
лые наброски кукурузой и ядрицей, 
пейзажи из риса и натюрморты из 
пшена.

– Овсом оно, конечно, способнее! 
– воскликнул Остап. –

А Рубенс-то с Рафаэлем дураки 
– маслом старались».

Объемы реализации биологически 
активных добавок через розничные 

аптечные учреждения значительно 
выросли за 2005 г. Количество торго-
вых наименований БАД увеличилось 
на 2,5 тыс. и в 2005 г. составило более 
5 тыс. (в основном, за счет роста числа 
российских БАД). В настоящее время 
в общей структуре ассортимента БАД 
только 1/3 составляют добавки инос-
транного производства. Российский 
потребитель отдает свои предпочте-

ния отечественным БАД.
Биологически активные добавки 

присутствуют на российском рынке 
уже второе десятилетие. Отношение 
потребителей к БАД менялось от 
настороженного любопытства и недо-
верия до осознанного выбора. Сегодня 
БАД довольно прочно вошли в нашу 
жизнь и активно развиваются.

В 2005 г. через российские аптеки 
было реализовано БАД на общую 
сумму $249 млн (169 млн уп.). 26% 
стоимостного объема продаж при-
шлось на две столицы – Москву и 
Санкт-Петербург. Рынок БАД раз-
вивается очень быстро и показывает 
значительный прирост, в отличие от 
лекарственных препаратов. Именно 
поэтому многие производители ГЛС 
обращают пристальное внимание на 
сегмент биологически активных доба-
вок. Интерес потребителя к БАД рас-
тет, в том числе благодаря рекламным 
кампаниям, пропаганде комплексного 
подхода к терапии заболеваний. Сфор-
мировалась тенденция регистрации 
(перерегистрации) OTC-препаратов 
как БАД.

По сравнению с 2004 г., объемы 
продаж БАД выросли почти в 2 раза 
– на 96% долл. и 64% уп. (см. гра-
фик 5). Доля продаж БАД в 2005 г. в 
общем объеме розничной реализации 
(БАД+ГЛС)] составила 6% (см. гра-
фик 6). В 2005 г. средневзвешенная 
упаковка БАД стала стоить дороже, 
что не было обусловлено увеличением 
доли иностранных и/или дорогостоя-
щих БАД. Рост ценового уровня БАД 
ненамного превысил показатель инф-
ляции по итогам 2005 г. (около 11%).

Основной пик продаж БАД в 2005 
г. пришелся на последний квартал (его 
доля в годовом долларовом объеме 
БАД составила почти 30%). В целом, 

График 3

График 4

Èñòî÷íèê: «Åæåìåñÿ÷íûé ðîçíè÷íûé àóäèò ôàðìàöåâòè÷åñêîãî ðûíêà ÐÔ» DSM Group. ÑÌÊ ñîîòâåòñòâóåò 
òðåáîâàíèÿì ISO 9001:2000.
Ïðèìå÷àíèå. [~] ËÏ, íå èìåþùèå ÀÒÑ-ãðóïïû (ãîìåîïàòè÷åñêèå ËÏ, ËÏ ðàñòèòåëüíîãî, æèâîòíîãî ïðîèñõîæäåíèÿ, 
ñóáñòàíöèè è äðóãèå).

Èñòî÷íèê: «Åæåìåñÿ÷íûé ðîçíè÷íûé àóäèò ôàðìàöåâòè÷åñêîãî ðûíêà ÐÔ» DSM Group. ÑÌÊ ñîîòâåòñòâóåò 
òðåáîâàíèÿì ISO 9001:2000.
Ïðèìå÷àíèå. [~] ËÏ, íå èìåþùèå ÀÒÑ-ãðóïïû (ãîìåîïàòè÷åñêèå ËÏ, ËÏ ðàñòèòåëüíîãî, æèâîòíîãî ïðîèñõîæäåíèÿ, 
ñóáñòàíöèè è äðóãèå).

График 5
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динамика продаж БАД отражает 
тенденции всего фармацевтического 
рынка – снижение во втором и треть-
ем кварталах и значительные объемы 
в первом и четвертом (см. график 7).

Для ТОП-20 в 2005 г. характерным 
стало наличие новинок: капсулы 
«Жуйдэмэн» для похудения, «Оме-
ганол», «Селен актив», «Чернега», 
«Очанка звездная» и «Овесол». В 
рейтинге продаж БАД за 2005 г. (см. 
таблицу 2) произошли значительные 
изменения. На первое место в 2005 
году вышла БАД, в новой для нее 
форме приема – капсулах Жуйждэмен 
для похудения (5,72%), которая не-
намного потеснила лидера прошлого 
года «Капилар» (5,69%). Разработка 
и вывод на рынок удачной и удобной 
для потребителя формы позволила 
производителю значительно повы-
сить объемы продаж. «Капилар» и 
«Алфавит» хотя и переместились на 
2-е и 3-е места соответственно, но 
увеличили свои доли продаж в срав-
нении в 2004 г.

Достаточно прочные позиции – у 
отечественных производителей БАД 
(см. таблицу 3). В 2004–2005 гг. 
первое и второе места удерживают, 

соответственно, компании «Диод» и 
компания «Эвалар», которые в 2005 г. 
увеличили свои относительные доли 
в общем объеме (суммарная доля про-
даж БАД этих производителей увели-
чилась на 2,57 %). На третье место в 
2005 г. компании «Пекинский центр 
продажи Жуйдэмэн чая» позволила 
выйти ее новинка – капсулированная 
форма «Жуйдэмэн» для похудения.

ОБЗОР СОБЫТИЙ 

ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОГО РЫНКА

Аптечные сети
Российские аптечные сети продол-

жают планомерно развиваться, в том 
числе, и за счет расширения своего 
присутствия в регионах. Один из 
ведущих игроков розничного звена 
фармацевтического рынка, компа-
ния «Аптечная сеть 36,6», в 2005 г. 
открыла аптеки в нескольких новых 
регионах. Таким образом, на конец 
2005 г. компания насчитывала 445 
аптек в 19 регионах (64 городах), в 

График 6

График 7

2005 ã.

N ï/ï Òîðãîâîå íàèìåíîâàíèå Ôèðìà-ïðîèçâîäèòåëü $, % Â ñðàâíåíèè ñ 
ðåéòèíãîì 2004 ã. 

1 Æóéäýìýí ä/ïîõóäåíèÿ 
êàïñóëû 

Ïåêèíñêèé öåíòð ïðîäàæè Æóéäýìýí 
÷àÿ 5,72 NEW 

2 Êàïèëàð Äèîä 5,69 
3 Àëôàâèò Àêâèîí 3,35 
4 Âèàðäî Äèîä 2,62 
5 ×åðíèêà-Ôîðòå Ýâàëàð 2,50 
6 Éîä-Àêòèâ Äèîä 1,41 
7 Îêóëèñò Äèîä 1,35 
8 Àòåðîêëåôèò Ýâàëàð 1,33 = 

9 Ëàêòîôèëüòðóì 
Ñòè-Ìåä Ñîðá

(ïîñòàâùèê – Ëåêñèðú) 
1,27 

10 Àðòðîâèò Êóðîðòìåäñåðâèñ (ïðîèçâåäåíî 
«Ìåðöàíà»)  1,25 

11 Æóéäýìýí ÷àé ¹1 ä/ïîõó-
äåíèÿ

Ïåêèíñêèé öåíòð ïðîäàæè Æóéäýìýí 
÷àÿ 1,24

12 Îìåãàíîë ÍÍÏÖ ÃÈÏ 1,19 NEW 
13 Èäåàë Èíäóñòðè Äæàìó Ñàðè Ñàõàò 1,18 
14 Êðàñíûé Êîðåíü Ýâàëàð 1,05 
15 Öûãàïàí Ïëàíåòà Çäîðîâüÿ 1,00 
16 Ñåëåí Àêòèâ Äèîä 0,95 NEW 
17 Âóêà-Âóêà Biocorp Pharmaceuticals 0,93 

18 ×åðíåãà Êóðîðòìåäñåðâèñ (ïðîèçâåäåíî 
«Ìåðöàíà») 0,91 NEW 

19  Î÷àíêà Çâåçäíàÿ* Ýâàëàð, Õåëìè Õîëäèíãîâàÿ Êîì-
ïàíèÿ 0,90 NEW

20 Îâåñîë Ýâàëàð 0,89 NEW 
*«Ýâàëàð» ÇÀÎ – âûïóñêàåò: «Î÷àíêà Çâåçäíàÿ», êàïñóëû 0.26ã ¹ 30 è «Î÷àíêà Çâåçäíàÿ», ÷àé 1,5ã ¹ 20; «Õåëìè 
Õîëäèíãîâàÿ Êîìïàíèÿ» ÇÀÎ – âûïóñêàåò: «Î÷àíêà Çâåçäíàÿ», áðèêåòû 0,5ã ¹ 50.

Таблица 2  ТОП-20 торговых наименований БАД в России по стоимостному 

показателю
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январе 2006 г. число аптек выросло 
до 482. Консолидированные продажи 
компании по итогам 2005 г. составили 
свыше $300 млн, что на 42% превы-
шает показатели прошлого года. Долг 
«Аптечной сети 36,6» по итогам 2006 
г. составил $109 млн.

Другая крупная компания – ап-
течная сеть «Первая помощь», на-
чала франчайзинговую программу. 
Стоимость франшизы составит 
1,5–2,5 млн руб. (в зависимости 
от срока договора – от 5 до 10 лет), 
роялти – 5%. Требованиями к 
франчайзи являются помещение в 
собственности или в аренде сроком 
не менее пяти лет, а также открытая 
форма торговли в аптеке (аптечный 
супермаркет). За это партнер сети 
получит право использования тор-
говой марки. Кроме того, «Первая 
помощь» сделает ремонт помещения 
и предоставит все торговое обору-
дование, а также возьмет на себя 
расходы на рекламу. С запуском 
программы сеть планирует за два 
года открыть в регионах около 50–70 
аптек. По итогам 8 месяцев работы в 
2005 г. оборот аптечной сети «Пер-

вая помощь» составил почти 966 
млн рублей, что на 30% больше, чем 
за аналогичный период 2004 г. На 
данный момент сеть насчитывает 81 
аптеку, в том числе 34 фарммаркета. 
В планах на 2006 г. – расширение 
сети до 110 аптек (приоритетным 
направлением станет расширение 
московского филиала – планируется 
открыть еще 20 аптек).

Крупнейший российский фармдис-
трибьютор – ЦВ «ПРОТЕК» собира-
ется вложить в свою аптечную сеть 
«Ригла» около $100 млн. В планы 
компании входит рост к 2009 г. чис-
ла розничных точек «Ригла» до 500 
аптек, то есть ежегодно количество 
аптек будет увеличиваться примерно 
на 50%. Уже в следующем году ко-
личество аптек «Ригла» увеличится 
до 320, а оборот сети превысит $130 
млн. Кроме того, в 2006 г. компания 
«Ригла» откроет свыше 100 аптечных 
пунктов для работы в секторе ДЛО. 
Эти предприятия будут выведены 
в отдельное бизнес-направление с 
собственной структурой, которое бу-
дет функционировать как отдельное 
юридическое лицо «Ригла – социаль-

ные аптеки».
Владельцы аптечной сети «Фар-

макор» ведут переговоры о продаже 
этого бизнеса. Тот, кто купит эту 
сеть, получит сразу порядка 15% пе-
тербургского рынка. Сеть оценивают 
в $60–70 млн. По предварительным 
оценкам, оборот компании в 2005 г. 
может составить $135–140 млн. Сей-
час компания «Фармакор» управляет 
примерно 200 торговыми точками. 
Рентабельность составляет 6–12% 
(собственная информация «Фарма-
кор»). В следующем году планируется 
открытие 60 новых точек. Свою долю 
на рынке Петербурга компания оцени-
вает в 35%, а в 2006 г. намеревается 
довести ее до 45%.

Общие объемы продаж муници-
пальных аптек в Москве сокраща-
ются, однако московская сеть ГУП 
«Столичные аптеки» должна способс-
твовать сохранению государственных 
аптек и повышению их конкурен-
тоспособности. На данный момент 
«Столичные аптеки» объединяют 
289 точек. По данным DSM Group, на 
долю сети «Столичные аптеки» прихо-
дится около 15% оборота московского 
рынка емкостью $1,5 млрд в год.

Производители
В России начато несколько проек-

тов по производству отечественного 
инсулина. По предварительным дан-
ным, российский рынок инсулинов 
в 2005 г. составил около $185 млн, 
ежегодно он растет на 25–30%. Около 
98% рынка занимают иностранные 
производители (Novo Nordisk, Eli Lilly, 
Sanofi-Aventis), из отечественных 
компаний инсулин выпускают лишь 
«Брынцалов А» – 0,5% и Институт 
биоорганической химии РАН – 0,1%. 
Основной канал сбыта – госзакупки, 
на которые приходится около 67% 
рынка ($125 млн), а розничный и 
госпитальный рынок оценивается в 
$57 млн.

Первыми компаниями, объявивши-
ми о начале работ по производству 
российского инсулина, стали группа 
компаний «Биотэк»6 и китайская фар-
мкомпания Tonghua Dongbau. Второй 

2004 ã.

Òîðãîâîå íàèìåíîâàíèå Ôèðìà-ïðîèçâîäèòåëü $, % 
Ïîêèíóëè ÒÎÏ-20 

â 2005 ã. 

Êàïèëàð Äèîä 3,83 
Àëôàâèò Àêâèîí 3,12 
Âèàðäî Äèîä 2,73 

×åðíèêà-Ôîðòå Ýâàëàð 2,71 
Ãåìàòîãåí Ðóññêèé Ôàðì-Ïðî 2,02 OUT 

Ãóäçîí Nature Way International, Inc. 1,91 OUT 
Éîä-Àêòèâ Äèîä 1,85 

Àòåðîêëåôèò Ýâàëàð 1,56 
Æóéäýìýí ×àé N1 ä/ïîõóäåíèÿ Ïåêèíñêèé öåíòð ïðîäàæè Æóéäýìýí ÷àÿ 1,37 

Èäåàë Èíäóñòðè Äæàìó Ñàðè Ñàõàò 1,35 
Êðàñíûé Êîðåíü Ýâàëàð 1,31 

Àðòðîâèò Êóðîðòìåäñåðâèñ (ïðîèçâåäåíî «Ìåðöàíà») 1,30 
Ìîðôåé Êóðîðòìåäñåðâèñ (ïðîèçâåäåíî «Ìåðöàíà») 1,25 OUT

Âóêà-Âóêà Biocorp Pharmaceuticals 1,23 
Ëàêòîôèëüòðóì Ñòè-Ìåä Ñîðá (ïîñòàâùèê Ëåêñèðú) 1,13 

Îêóëèñò Äèîä 1,11 
Öûãàïàí Ïëàíåòà Çäîðîâüÿ 1,10 

Çîëîòîé Êîíåê P.T, Ikona Pharmaceutical Industry Jakarta 1,08 OUT 
Àñòèí Èñòî÷íèê Äîëãîëåòèÿ ÍÏÎ 1,03 OUT 

Þé Øó Þé Øó ïî Ðàçâèòèþ Áèîñòðîèòåëüñòâà 0,89 OUT 

Таблица 2  ТОП-20 торговых наименований БАД в России по стоимостному 

показателю

6 Â ãðóïïó êîìïàíèé «Áèîòýê» âõîäèò ïÿòàÿ ïî âåëè÷èíå â Ðîññèè ôàðìäèñòðèáóòîðñêàÿ êîìïàíèÿ (8 ôèëèàëîâ è 12 äî÷åðíèõ îáùåñòâ), ïðîèçâîäñòâåííûå ïðåäïðèÿòèÿ 
(ïîäìîñêîâíûé «Áèîäåç», ìîñêîâñêèé ÌÔÏÄÊ, ÎÎÎ «Ìàðáèîôàðì» (Éîøêàð-Îëà), «Áèîñèòíåç» (Ïåíçà)), à òàêæå ðîçíè÷íàÿ ñåòü èç 152 àïòåê è àïòå÷íûõ ïóíêòîâ.
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МАРКЕТИНГ

Ðàçäåë ðååñòðà ÁÀÄ 
Äîëÿ â îáùåì 
îáúåìå ðûíêà 

ÁÀÄ 

Ëèäåð ïðîäàæ â ðàçäåëå 
ÁÀÄ 

Äîëÿ â îáùåì 
îáúåìå ðûíêà 

ÁÀÄ 

Ðàçäåë 2: ÁÀÄ ê ïèùå, âëèÿþùèå ïðå-
èìóùåñòâåííî íà ïðîöåññû òêàíåâîãî 

îáìåíà 
29,36 Àëôàâèò 3,35 

Ðàçäåë 9: ÁÀÄ ê ïèùå äëÿ ëèö, êîíòðî-
ëèðóþùèõ ìàññó òåëà 16,47 Æóéäýìýí ä/ïîõóäåíèÿ 

êàïñóëû 5,72 

Ðàçäåë 8: ÁÀÄ ê ïèùå, ïîääåðæèâàþ-
ùèå ôóíêöèè îðãàíîâ ïèùåâàðåíèÿ 10,42 Ëàêòîôèëüòðóì 1,27 

Ðàçäåë 5: ÁÀÄ ê ïèùå – èñòî÷íèêè 
âåùåñòâ àíòèîêñèäàíòíîãî äåéñòâèÿ è 
âåùåñòâ, âëèÿþùèõ íà ýíåðãåòè÷åñêèé 

îáìåí 

7,43 Êàïèëàð 5,69 

Ðàçäåë 14: ÁÀÄ ðàçëè÷íûõ ãðóïï 6,69 Îêóëèñò 1,35 

Ðàçäåë 1: ÁÀÄ ê ïèùå, âëèÿþùèå íà 
ôóíêöèè öåíòðàëüíîé íåðâíîé ñèñòåìû 5,04 Ìîðôåé 0,73 

Ðàçäåë 6: ÁÀÄ ê ïèùå, âëèÿþùèå íà 
ôóíêöèþ ñåðäå÷íî-ñîñóäèñòîé ñèñòåìû 4,95 Àòåðîêëåôèò 1,33 

Ðàçäåë 11: ÁÀÄ ê ïèùå, ïîääåðæèâà-
þùèå ôóíêöèþ îïîðíî-äâèãàòåëüíîãî 

àïïàðàòà 
4,71 Àðòðîâèò 1,25 

Ðàçäåë 12: ÁÀÄ ê ïèùå, âëèÿþùèå 
íà ãóìîðàëüíûå ôàêòîðû ðåãóëÿöèè 

îáìåíà âåùåñòâ 
4,55 Êðàñíûé Êîðåíü 1,05 

Ðàçäåë 3: ÁÀÄ ê ïèùå – èñòî÷íèêè 
ìèíåðàëüíûõ âåùåñòâ 4,16 Éîä-Àêòèâ 1,41 

Ðàçäåë 13: ÁÀÄ ê ïèùå, âëèÿþùèå 
íà ïðîöåññ äåòîêñèêàöèè è ñïîñîáñ-
òâóþùèå âûâåäåíèþ èç îðãàíèçìà 
÷óæåðîäíûõ è òîêñè÷íûõ âåùåñòâ 

1,85 Ëýé Äý 0,63 

Ðàçäåë 7: ÁÀÄ ê ïèùå, ïîääåðæèâàþ-
ùèå ôóíêöèþ îðãàíîâ äûõàíèÿ 1,45 Áàðñó÷èé æèð 0,19 

Ðàçäåë 10: Áèîëîãè÷åñêè àêòèâíûå 
äîáàâêè ê ïèùå, ñíèæàþùèå ðèñê çàáî-
ëåâàíèé îðãàíîâ ìî÷åïîëîâîé ñèñòåìû 

1,29 Ïðîëèò Ñóïåð 0,22 

Ðàçäåë 4: ÁÀÄ ê ïèùå, ïîääåðæèâàþ-
ùèå ôóíêöèþ èììóííîé ñèñòåìû 1,16 Äîëãîëåò 0,25 

Ðàçäåë 15: ÁÀÄ ê ïèùå, âëèÿþùèå íà 
ëàêòàöèþ 0,47 Hipp ä/êîðìÿùèõ ìàòåðåé 0,21 

Таблица 3  Соотношение продаж БАД в зависимости от раздела Федерального 

реестра биологически активных добавок, $, %

компанией, начавшей строительство 
завода по выпуску инсулина, стала 
польская Bioton. ООО «Биотон Вос-
ток» (российское представительство) 
рассчитывает запустить предприятие 
уже в конце 2006 г. Третьей компани-
ей объявившей о выходе на данный 
сегмент, стал холдинг «Фармстан-
дарт»7. Производство инсулинов уже 
построено на принадлежащем «Фарм-
стандарту» заводе в Уфе, в ближай-
шее время начнется выпуск.

Российская фарминдустрия про-
должает развиваться в соответствии 
с мировыми тенденциями. В феврале 
2006 г. в Новосибирске вступит в 

эксплуатацию фармацевтическое 
предприятие, построенное «с нуля» по 
международным стандартам GMP. За-
вод будет работать в режиме полного 
цикла – от разработки новых лекарс-
твенных препаратов до их испытания 
и производства.

Продолжают свое развитие рос-
сийские фармацевтические холдинги. 
Компания «Биотэк» приобрела завод 
«Марбиофарм», входящий в группу 
производителей лекарств «Фармс-
тандарт», у британской компании 
Millhouse Capital.

Объемы продаж российских фарм-
производителей продолжают расти. 

Так, по итогам 2005 г. объем продаж 
ЗАО «МАКИЗ-ФАРМА», включа-
ющий также ЗАО «Скопинфарма» 
составил $37,3 млн. Кроме того, 
компания планирует расширить 
производственную базу за счет стро-
ительства логистического комплекса 
на 6 тыс. палетто-мест.

Таким образом, российский рынок 
остается привлекательным для инос-
транных инвесторов – например, 
индийская компания JB Chemicals&
Pharmaceuticals открывает в Москве 
свое подразделение. Этот шаг на-
правлен на расширение присутствия 
компании на российском фармрынке 
– 45% доходов компания получает из 
России и стран СНГ.

Дистрибьюторы
Продолжается процесс создания 

российскими дистрибьюторами верти-
кально интегрированных холдингов. 
Так, компания «СИА Интернейшнл» 
приобрела контрольный пакет акций 
одного из крупнейших отечественных 
производителей фармацевтической 
продукции – саранского ОАО «Биохи-
мик», а также крупные пакеты акций 
«Синтеза» (Курган) и «Биосинтеза» 
(Пенза). Данная сделка обошлась 
компании в $26,5 млн. В дальней-
шем, пакет акций «Биосинтеза» был 
доведен до контрольного и продан 
другому фармхолдингу – компании 
«Биотэк».

Топ-менеджеры другого крупного 
российского дистрибьютора лекарств, 
компании «Катрен», выкупили у ЕБРР 
блокпакет акций своей компании для 
продажи его в дальнейшем профиль-
ному инвестору.

Один из крупнейших российских 
дистрибьюторов – «Аптека-Холдинг» 
– был приобретен британским фар-
мацевтическим холдингом Alliance 
UniChem. На данный момент UniChem 
находится в процессе слияния с бри-
танской сетью аптек Boots.

Благодаря проведению программы 
ДЛО все дистрибьюторы, принявшие 
в ней участие, смогли значительно 
увеличить объемы своих продаж.

7 Ãðóïïà «Ôàðìñòàíäàðò» áûëà îáðàçîâàíà â 2004 ã. ïîñëå ïðèîáðåòåíèÿ êîìïàíèåé Millhouse Capital ðîññèéñêèõ àêòèâîâ àìåðèêàíñêîé ICN Pharmaceuticals Inc. Íà ñåãîä-
íÿøíèé ìîìåíò â ãðóïïó âõîäÿò ÎÀÎ «Ôàðìñòàíäàðò-Îêòÿáðü» (Ñàíêò-Ïåòåðáóðã), ÎÀÎ «Ôàðìñòàíäàðò-Ëåêñðåäñòâà» (Êóðñê), ÎÀÎ «Ôàðìñòàíäàðò-Òîìñêõèìôàðì» (Òîìñê), 
ÎÀÎ «Ôàðìñòàíäàðò-Óôàâèòà» (Óôà) è ÎÎÎ «Ôàðìñòàíäàðò-Ôèòîôàðì-ÍÍ» (Íèæíèé Íîâãîðîä).


