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Резюме
Предпосылки исследования. Активный рост российской фармацевтической промышленности актуализировал изучение 

моделей бизнеса, реализуемых представителями отрасли. Ключевым элементом бизнес-моделей фармацевтических произво-

дителей является портфель выпускаемой ими продукции, обладающий качественными и количественными характеристиками.

Цель исследования – количественный анализ продуктовых (номенклатурных) портфелей российских фармацев-

тических производителей и их классификация по степени диверсифицированности. Методика исследования. 
Исследование проведено с использованием данных IQVIA о продажах российских производственных компаний с объе-

мом продаж на внутреннем рынке по итогам 2018 г. не менее 500 млн руб. Анализ включ ал поэтапную балльную оцен-

ку широты номенклатуры и концентрации продаж в разрезе трех элементов – фармакотерапевтических групп, МНН, 

отдельных форм выпуска.

Результаты. Получена классификация портфелей (всего 21 вариант) с использованием составленного из баллов трехзнач-

ного «кода», характеризующего степень диверсифицированности портфелей в разрезе трех элементов анализа. В резуль-

тате суммирования баллов трехзначного «кода» сформирован рейтинг компаний, на основе которого выделены три 

группы производителей по степени диверсификации портфелей. Заключение. Классификация продуктовых портфелей, 

полученная в результате их количественного анализа, может быть использована в качестве одного из элементов описания 

бизнес-моделей, а также в целях наиболее общей оценки коммерческих рисков, характерных для представителей россий-

ской фармацевтической промышленности.
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ПРЕДПОСЫЛКИ И ЗАДАЧИ 
ИССЛЕДОВАНИЯ
Активный рост российской фар-
мацевтической промышленности, 
наблюдаемый в течение последнего 
десятилетия, актуализировал изу-
чение вопросов, связанных с реа-
лизуемыми в отрасли стратегиями 
и бизнес-моделями, определяющи-
ми эффективность и перспективы 
дальнейшего развития отдельных 
компаний и отрасли в целом [1, 2].
Соотношение понятий стратегии 
и бизнес-модели является предме-
том активной научной дискуссии [3]. 
Независимо от высказываемых точек 
зрения, очевидны тесная связь и вза-
имопроникновение этих концепций.
Бизнес-модель чаще всего рассма-
тривается в контексте процесса соз-
дания, предложения и доведения 
ценности до потребителя, а также 
присвоения ценности в виде дохо-
да компанией-производителем 
[3]. Наиболее распространенным 
является подход, когда в структу-
ре бизнес-модели выделяются 

ее ключевые элементы: сегменты 
потребителей, ценностное предло-
жение, ключевые активности, клю-
чевые ресурсы, ключевые партне-
ры, каналы распределения, взаимо-
отношение с потребителями, пото-
ки поступления доходов, структура 
издержек [4].
Стратегия отвечает за согласование 
факторов внешней и внутренней 
среды, постановку целей, форми-
рование ценностного предложения, 
создание конкурентных преиму-
ществ и дифференциацию, опре-
деление направлений инвестиций. 
Бизнес-модель является результа-
том реализуемой стратегии и меня-
ется под ее воздействием. Одно-
временно стратегия в полной мере 
исходит из потенциала действую-
щей бизнес-модели и в конечном 
итоге представляет собой ее стерж-
невую основу.
Ценностное предложение фарма-
цевтических компаний определя-
ется их продуктовым портфелем. 
Профиль портфеля лекарственных 

препаратов, предлагаемых на рынке, 
обусловливает основные параме-
тры бизнес-модели, а управление 
продуктовым портфелем и пулом 
перспективных разработок является 
центральной задачей стратегии фар-
мацевтических компаний.
Традиционным подходом к класси-
фикации бизнес-моделей фармацев-
тических производителей является 
их разделение на инновационные 
и дженериковые компании, а также 
на производителей лекарственных 
препаратов на основе низкомолеку-
лярных соединений и биотехноло-
гических субстанций. В новом сто-
летии традиционные бизнес-модели 
подверглись значительной эволю-
ции, в частности, большинство пред-
ставителей Большой фармы дивер-
сифицировали свой бизнес за счет 
дженериковых подразделений, а 
ведущие дженериковые компании 
стали активно развивать направле-
ние собственных разработок. Одно-
временно с этим биотехнологиче-
ские разработки перестали являться 
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уделом исключительно специализи-
рованных компаний и были включе-
ны в портфель лидирующих пред-
ставителей мирового фармацевти-
ческого бизнеса.
В настоя щее время в фарма-
цевтическом бизнесе, согласно 
PricewaterhouseCoopers [5, 6], реали-
зуются четыре основные успешные 
стратегии. Первая стратегия ориен-
тирована на прорывные инновации, 
базирующиеся на передовых науч-
ных открытиях. Компании, реализу-
ющие эту стратегию, ведут мощные 
сфокусированные исследования 
в наиболее проблемных медицин-
ских направлениях, активно исполь-
зуя потенциал инновационных стар-
тапов. Вторая стратегия предполага-
ет специализацию в одной или двух 
терапевтических областях, где 
компании являются признанными 
лидерами, имеют полный портфель 
необходимых препаратов, обладают 
исключительными компетенциями 
и тесными связями со специалиста-
ми и пациентами. Третья стратегия 
ориентирована на широкий порт-
фель различных категорий воспро-
изведенных препаратов с низким 
уровнем риска, создание мощной 
глобальной сбытовой структуры, 
установление жесткого контроля 
над издержками. Четвертая страте-
гия заключается в работе с крупным 
диверсифицированным портфелем 
бизнес-единиц, терапевтических 
и продуктовых категорий, включая 
прежде всего не только собственные 
бренды, но и воспроизведенные пре-
параты. К этой категории относятся 
лидирующие глобальные компании, 
которые исторически были успешны 
благодаря диверсификации.
В статье Кравченко Н.А. и Юсупо-
ва А.Т., опубликованной в веду-
щем российском экономическом 
журнале «Вопросы экономики» 
[2], предпринимается попыт-
ка использовать предложенную 
PricewaterhouseCoopers классифи-
кацию успешных стратегий при-
менительно к российскому фар-
мацевтическому бизнесу. Одна-
ко такой подход выглядит некор-
ректным, поскольку классификация 

описывает бизнес-модели лидеров 
мирового фармацевтического биз-
неса, три из которых базируются 
на фармацевтических инновациях 
высокого уровня инновационности. 
В то же время российская фарма-
цевтическая отрасль, несмотря 
на инвестиционный рост и создание 
предпосылок для перехода на инно-
вационную модель развития, под-
держанных государством, на данном 
этапе своей эволюции ориентирова-
на преимущественно на производ-
ство воспроизведенной продукции 
для внутреннего рынка.
Несмотря на несогласие с авторами 
статьи в вопросе классификации [2], 
следует признать, что анализ биз-
нес-моделей и стратегий, реализу-
емых российскими фармацевтиче-
скими производителями, является 
чрезвычайно актуальным направ-
лением исследований для активно 
развивающейся российской фарма-
цевтической отрасли.
В задачи данного исследования вхо-
дил анализ номенклатурных (про-
дуктовых) портфелей российских 
фармацевтических производителей 
и их классификация в зависимо-
сти от реализуемой ими продук-
товой и производственной стра-
тегий, занимающих центральное 
место в характеристике типичных 
бизнес-моделей российского про-
изводственного фармацевтического 
бизнеса.
Характеристика продуктовых порт-
фелей базируется на их качествен-
ных и количественных признаках. 
Качественные показатели портфеля 
включают характеристику его тера-
певтической направленности, сте-
пень уникальности и инновацион-
ности лекарственных препаратов, 
технологический профиль фарма-
цевтических субстанций, глубину 
локализации производства и др. 
Количественный анализ продукто-
вого портфеля направлен на оценку 
широты, глубины и насыщенности 
(далее – широты) номенклатуры 
выпускаемой продукции, вклю-
чая определение числа фармако-
терапевтических групп, МНН, видов 
лекарственных форм, единиц учета/

хранения товара – SKU1. Помимо 
подсчета отдельных единиц анали-
за, важной характеристикой про-
дуктового портфеля может являться 
также количественная оценка кон-
центрации продаж, которую вместе 
с широтой ассортимента можно 
использовать для оценки дивер-
сифицированности продуктового 
портфеля.

МЕТОДИКА ИССЛЕДОВАНИЯ
Анализ продуктовых портфелей 
проведен с использованием базы 
данных компании IQVIA о продажах 
лекарственных препаратов на рос-
сийском рынке по итогам 2018 г. 
(с учетом всех сегментов рынка). 
Сформирована информацион-
ная база данных, в которую вошли 
сведения о российских компаниях 
(в т. ч. группах компаний), продажи 
которых в 2018 г. составили не менее 
500 млн руб. в оптовых ценах (с уче-
том НДС). Дочерние российские ком-
пании зарубежных производителей 
в выборку не вошли. Не учитывалось 
также контрактное производство 
на базе российских предприятий.
Число компаний (в т. ч. холдингов, 
групп компаний), имеющих прода-
жи не менее 500 млн руб., соглас-
но базе данных IQVIA, составило 89. 
На их долю пришлось 92,6% всех 
продаж отечественной продукции 
на российском фармацевтическом 
рынке по итогам 2018 г.
Оценка номенклатурных портфелей 
была проведена с учетом трех групп 
элементов анализа: АТС-групп вто-
рого уровня классификации (АТС2), 
групп МНН, форм выпуска (SKU). 
Для каждой компании был проведен 
расчет представленного в их порт-
феле числа АТС2-групп, МНН-групп, 
а также числа SKU. Помимо этого, 
для каждой группы элементов ана-
лиза была проведена оценка концен-
трации продаж с использованием 
индекса Герфиндаля.
Индекс Герфиндаля (ИГ) представ-
ляет собой сумму квадратов долей. 
Значения коэффициента колеблют-
ся от 0 до 1. Чем больше значение 

1 Single keeping unit.
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индекса Герфиндаля, тем выше кон-
центрация, т. е. тем меньшим чис-
лом элементов (АТС2, МНН или SKU) 
занята большая часть рынка, 
и наоборот.

2 ,nq

где:
ИГ – индекс Герфиндаля;
qn – доля n-го элемента в общем 
объеме продаж.
Полученные для каждой компании 
значения (число и ИГ) по каждой груп-
пе элементов анализа (АТС2, МНН, 
SKU) были подвергнуты балльной 
оценке с учетом аналогичных значе-
ний и групп элементов во всей выбор-
ке компаний (в общем массиве значе-
ний). При этом исходили из того, что:
 чем больше число элементов ана-

лиза (АТС2, МНН или SKU), тем мень-
ше балл, и наоборот;
 чем больше значение ИГ, 

т. е. ближе к 1, тем больше балл, 
и наоборот.
Балльная оценка проводилась с 
использованием квартилей по 
4-балльной системе. Для получен-
ных массивов значений определяли 

минимум, максимум, медиану, верх-
ний и нижний квартили. Расчет 
квартилей проводился в програм-
ме MS Excel с помощью функции 
«квартиль».
Для каждой из групп элементов ана-
лиза (АТС2, МНН или SKU) баллы, 
полученные по числу элементов 
и концентрации продаж, сумми-
ровались и, в свою очередь, также 
подвергались балльной оценке. 
По результатам балльной оценки 
был получен «код» профиля про-
дуктового портфеля, состоящего 
из трех цифровых значений. Пер-
вое значение соответствовало ито-
говому баллу при оценке портфе-
ля в разрезе АТС2, второй – МНН, 
третий – SKU.
Наиболее низкие баллы были полу-
чены в случае широкого портфе-
ля и низкой концентрации продаж. 
Наиболее высокие баллы – в случае 
узкого портфеля и высокой концен-
трации продаж.
По общей сумме баллов для трех 
групп элементов анализа был сфор-
мирован общий рейтинг номенкла-
турных портфелей, в верхнюю часть 

которого попали компании с мини-
мальным числом баллов, т. е. име-
ющие широкий диверсифициро-
ванный номенклатурный портфель. 
В нижней части рейтинга оказались 
компании с узкопрофильным неди-
версифицированным портфелем.
Общая схема анализа продуктового 
портфеля приведена на рисунке 1.

РЕЗУЛЬТАТЫ АНАЛИЗА 
НОМЕНКЛАТУРНЫХ 
ПОРТФЕЛЕЙ РОССИЙСКИХ 
ФАРМАЦЕВТИЧЕСКИХ 
ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ
Результаты проведенной балль-
ной оценки количества АТС2, МНН 
и SKU и показателя концентрации 
продаж (ИГ) в отношении всего мас-
сива анализируемых данных, харак-
теризующих номенклатуру произ-
водства российских фармацевтиче-
ских производителей, представлены 
в таблице 1. Балльная оценка позво-
лила провести сравнительную оцен-
ку продуктовых портфелей включен-
ных в выборку компаний по каждо-
му из оцениваемых показателей. 
Как было отмечено ранее, число 

РИСУНОК 1 . Общая схема анализа продуктового портфеля с точки зрения широты номенклатуры и концентрации продаж
FIGURE 1. General product portfolio analysis layout in terms of product mix width and sales concentration

Структура продаж ЛП российского производства (все сегменты рынка) – 2018
рубли, оптовые цены 

Трехзначный «код» профиля продуктового портфеля

АТС 2

Сумма
баллов

Сумма
баллов

Сумма
баллов

число

балл баллбалл балл балл балл

число числозначение ИГ значение ИГ значение ИГ

МНН SKU

балл балл балл
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элементов анализа характеризова-
ло широту, глубину и насыщенность 
номенклатуры (через элементы ана-
лиза – АТС2, МНН и SKU), степень 

концентрации продаж – зависимость 
бизнеса компании от отдельных 
фармакотерапевтических направле-
ний и номенклатурных позиций.

Итоговые баллы (результат балльной 
оценки суммы баллов для числа эле-
ментов анализа и значения ИГ) соста-
вили «код» профиля номенклатур-
ного портфеля в разрезе АТС2, МНН 
и SKU. Всего в результате анализа 
был получен 21 вариант продуктовых 
портфелей, описанных трехзначным 
«кодом», характеризующим степень 
диверсифицированности портфеля 
 в разрезе АТС2, МНН и SKU.
Наиболее диверсифицирован-
ный портфель – код «111» – имеют 
18 российских производственных 
компаний, которые обеспечивают 
41% всего объема продаж (табл. 2). 
Данный тип портфеля являет-
ся наиболее распространенным 

ТАБЛИЦА 1 . Результаты балльной оценки отдельных показателей по всему 
массиву выборки компаний
TABLE 1. Results of individual indicators scoring throughout the entire dataset of 
companies

Балл
АТС2 МНН SKU

число значение ИГ число значение ИГ число значение ИГ
1 30–61 0,058–0,176 70–181 0,026–0,085 136–408 0,016–0,053

2 14–27 0,185–0,310 27–60 0,097–0,192 46–130 0,055–0,152

3 8–13 0,312–0,572 11–24 0,203–0,439 20–45 0,153–0,266

4 1–4 0,580–1,000 1–10 0,440–1,000 2–17 0,275–0,985

ТАБЛИЦА 2 . Классификация продуктовых портфелей и объединение их в три основные группы 
TABLE 2. Classification of product portfolios and combining them into three main groups

Группы Сумма 
баллов «Код» портфеля Число компаний % от общего числа 

компаний
Продажи 2018 г., 

млн руб.
% от общего объема 

продаж
1 3 111 18 20,2% 123 530,2 40,7%

4 112 5 5,6% 16 359,1 5,4%

121 2 2,2% 7 223,4 2,4%

211 3 3,4% 20 811,9 6,8%

Итого      Группа 1 28 31,5% 167 924,6 55,3%
2 5 122 3 3,4% 4 415,5 1,4%

221 3 3,4% 6 502,1 2,1%

6 222 9 10,1% 21 487,8 7,1%

312 1 1,1% 2 370,2 0, 8%

7 223 2 2,2% 7 103,7 2,3%

232 1 1,1% 1 797,8 0,6%

322 2 2,2% 21 806,8 7,2%

8 233 4 4,5% 2 812,6 0,9%

323 2 2,2% 1 249,1 0,4%

332 3 3,4% 13 047,8 4,3%

Итого   Группа 2 30 33,7% 82 593,6 27,2%
3 9 333 6 6,7% 17 879,9 5,9%

432 1 1,1% 737 654,4 0,2%

10 334 5 5,6% 4 033,7 1,3%

433 2 2,2% 2 354,2 0,8%

11 344 4 4,5% 2 940,2 1,0%

443 4 4,5% 7 759,8 2,6%

12 444 9 10,1% 17 553,5 5,8%

Итого   Группа 3 31 34,8% 53 259,0 17,5%
Общий итог 89 100,0% 303 777,3 100,0%
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среди российских производите-
лей. Относительно большое число 
компаний имеет также портфели 
с «кодами» «222» и «444» (по 9 ком-
паний), а также «333» (6 компаний). 
На их долю приходится 7,1, 5,8 и 5,9% 
всех продаж соответственно.
Суммирование трех значений, 
составляющих «код» профиля, 
позво лило сформировать рейтинг 
по сумме баллов и выделить три 
группы номенклатурных портфелей 
по степени их диверсифицирован-
ности (широты, глубины и насыщен-
ности номенклатуры, а также кон-
центрации продаж).
В первую группу с наиболее широ-
кой и диверсифицированной 
номенклатурой вошло 28 компаний 
(31,5% от общего числа компаний 
в анализируемой выборке), на долю 
которых приходится 55% всех про-
даж (табл. 2). В данную группу вхо-
дят лидирующие компании и группы 
компаний дженерикового профиля 
(«Отисифарм», «Фармстандарт», 
«Стада/Нижфарм», «Валента», 
«Верофарм» и т. д.), которые специ-
ализируются на выпуске широкой 

номенклатуры готовых лекарствен-
ных препаратов в продуктовых сег-
ментах, не защищенных патентами.
Вторую группу представляют 
30 компаний (33,7% от общего числа) 
с менее диверсифицированным 
портфелем, составляющих 27% всех 
продаж. Сюда помимо производи-
телей готовых лекарственных форм 
попадают лидирующие российские 
биотехнологические компании пол-
ного цикла («Биокад», «Генериум), 
ведущая группа компаний – про-
изводитель иммунологических пре-
паратов («Микроген»), компании, 
специализирующиеся на произ-
водстве стерильных жидких лекар-
ственных форм («Гротекст», «Эском» 
и др.), лидирующие компании – про-
изводители препаратов на основе 
растительного сырья («Красногор-
склексредства», «Материя Медика» 
и т. д.).
Третья группа включает узкопро-
фильные компании (34,8%), обеспе-
чивающие 18% всех продаж (табл. 
2). В данной группе присутствуют 
специализированные компании 
по производству вакцин и других 

узких групп препаратов. Кроме 
того, здесь также в большом числе 
фигурируют компании, основу 
бизнеса которых составляет одна 
или несколько собственных ориги-
нальных разработок.
Основным каналом сбыта продук-
ции производства первой груп-
пы компаний является аптечный 
рынок, на долю которого приходит-
ся около 69% всего объема продаж 
этих компаний (рис. 2). Продажи 
второй группы компаний равно-
мерно распределяются между ком-
мерческой и возмещаемой частью 
рынка – по 50%.
Третья группа компаний в большей 
степени ориентирована на аптечные 
продажи (63%), однако доля кана-
лов госзакупок здесь также вели-
ка, при этом значительную часть 
составляют федеральные програм-
мы льготного лекарственного обе-
спечения (ВЗН и ОНЛС).
Первая группа компаний лидиру-
ет в структуре продаж аптечного 
сегмента, сегмента региональных 
программ льготного лекарственно-
го обеспечения, а также госпиталь-
ного и амбулаторного бюджетного 
сегмента (рис. 3). В сегменте феде-
ральных программ льготного лекар-
ственного обеспечения продажи 
равномерно распределяются среди 
всех трех групп компаний.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Проведенный анализ позволил про-
вести классификацию продуктовых 
портфелей российских фармацев-
тических производителей с точки 
зрения их диверсификации в разре-
зе фармакотерапевтических групп 
(АТС2), групп МНН, форм выпуска 
(SKU). Описание портфелей с исполь-
зованием трехзначного «кода» позво-
ляет учесть степень диверсифика-
ции портфелей в разрезе всех трех 
категорий. Суммирование отдельных 
значений составных частей «кодов» 
и выстраивание рейтинга по полу-
ченной сумме баллов позволяет раз-
делить компании примерно на три 
равные группы (табл. 2).
Компании, характеризующиеся 
наиболее диверсифицированным 

РИСУНОК 2 . Распределение продаж по основным сегментам рынка в группах 
компаний, выделенных в соответствии с профилем продуктового портфеля 
(рубли, оптовые цены, 2018 г.)
FIGURE 2. Sales distribution by major market segments in the groups 
of companies in accordance with the product portfolio profile 
(rubles, wholesale prices, 2018)

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Всего

Группа 3

Группа 2

Группа 1

   Госпитальные + Амбулаторный бюджетный      ВЗН + ОНЛС 
   Региональная льгота      Аптечный сегмент

19,6% 5,7% 5,9% 68,8%

34,1% 11,4% 4,4% 50,1%

15,9% 16,8% 4,5% 62,9%

22,9% 9,2% 5,3% 62,7%
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портфелем, обеспечивают более 
половины всех продаж лекарствен-
ных препаратов российского про-
изводства на внутреннем рынке. 
Структура их реализации, если 
сравнивать с общей структурой 
российского фармацевтического 
рынка, сдвинута в сторону коммер-
ческого аптечного сегмента (рис. 2). 
В возмещаемой части рынка эти 
компании занимают лидирующие 
позиции в относительно конку-
рентных сегментах (с относительно 
низкими барьерами входа) (рис. 3). 
Можно сделать вывод, что для дан-
ной группы, представленной веду-
щими российскими дженериковы-
ми компаниями, характерны наи-
менее выраженные коммерческие 
риски.

Компании, относящиеся к третьей 
группе, напротив, как проявление 
общей тенденции характеризуют-
ся наиболее значительными риска-
ми, поскольку имеют узкую неди-
версифицированную номенклатуру 
производимой продукции, которая 
в большинстве случаев не облада-
ет уникальными характеристиками. 
Многие из этих компаний зави-
сят от рынка госзакупок, что также 
генерирует относительно высо-
кие риски и предполагает необхо-
димость наличия специфических 
конкурентных преимуществ, часто 
административного характера. Доля 
этой группы компаний в структу-
ре всего рынка наименее значи-
тельная, за исключением сегмента 
федеральных программ льготного 

лекарственного обеспечения, где 
структура продаж особенно неста-
бильна (рис. 3).
Вторая группа компаний, занима-
ющая промежуточное положение 
по степени диверсифицирован-
ности портфеля, характеризует-
ся тем, что ее доля в структуре 
продаж и доля от общей числен-
ности компаний почти совпадают 
(табл. 2). Госзакупки составляют 
50% всего объема продаж этих 
компаний, что, с одной стороны, 
определяет относительно высокие 
риски, с другой – особое поло-
жение многих из этих компаний 
в составе российской фармацевти-
ческой отрасли.
В целом проведенное исследова-
ние показало, что предложенная 
и апробированная методика может 
быть использована для классифи-
кации – в сравнительном аспек-
те – российских фармацевтических 
производителей по степени дивер-
сифицированности продуктового 
портфеля. Данная классификация 
может быть использована в каче-
стве одного из элементов описания 
бизнес-моделей, реализуемых рос-
сийскими производственными ком-
паниями. Помимо этого, она также 
представляет интерес с точки зре-
ния формирования наиболее общих 
оценок в отношении коммерческих 
рисков, характерных для представи-
телей российской фармацевтиче-
ской промышленности.
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РИСУНОК 3. Распределение продаж препаратов российского производства 
в основных сегментах рынка по группам компаний, выделенных в соответствии 
с профилем продуктового портфеля (рубли, оптовые цены, 2018 г.)
FIGURE 3. Russian-made drug sales distribution in the main market segments 
by group of companies in accordance with product portfolio profile 
(rubles, wholesale prices, 2018)
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   Группа1      Группа2    Группа3

47,3% 40,5% 12,2% 

34,2% 33,8% 32,0% 
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60,7% 21,7% 17,6%
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Минздрав 
планирует внедрить 
дистанционный 
мониторинг АД
С 2020 г. Минздрав планирует 
начать массовое применение 
устройств для дистанционного 
мониторинга артериального 
давления (АД). По информа-
ции «Коммерсанта», тоно-
метры с функцией передачи 
данных по каналам сотовой 
связи будут выдаваться 
пациентам с артериальной 
гипертонией за счет средств 
ОМС. Всего такими приборами 
планируется обеспечить 2,5 
млн человек. При измерении 
давления тонометры будут 
передавать полученные дан-
ные в центры дистанционного 
мониторинга при медучреж-
дениях, откуда они будут 

поступать лечащим врачам, 
которые получат возможность 
оперативно скорректировать 
терапию в случае необходи-
мости. Основой для феде-
рального проекта станут 
итоги пилотных программ, 
которые в 2015–2018 гг. были 
реализованы в 22 регионах 
РФ. В них приняли участие 
32 медучреждения и 1,5 тыс. 
пациентов в Белгородской, 
Воронежской, Ленинградской 
областях, Ставропольском 
крае, Санкт-Петербурге 
и Башкирии. Стоимость всего 
проекта составит не менее 
10 млрд руб. Министерство 
предлагает рассматривать 
эти траты как инвестиции, 
поскольку в конечном счете 
бюджет получит существен-
ную экономию средств за счет 
сохранения здоровья и трудо-

способности большого числа 
граждан. Поставщиком прибо-
ров и услуг по их эксплуата-
ции должен стать российский 
производитель.

Минобороны может 
получить право 
самостоятельно 
регистрировать 
лекарства 
и медизделия
Государственная дума РФ 
приняла в первом чтении 
законопроект, предусматри-
вающий отмену действующей 
системы лицензирования 
для медицинских подразде-
лений Вооруженных сил РФ. 
Документ предлагает наделить 
Минобороны полномочиями 
по формированию базовых 
перечней государственных 

и муниципальных услуг 
и работ для военно-меди-
цинских организаций ВС РФ. 
Также ведомство получит 
право самостоятельно про-
водить госрегистрацию ЛС 
и медицинских изделий, пред-
назначенных для применения 
в условиях военного времени, 
ведения военных действий, 
выполнения боевых и учеб-
но-боевых задач и т. д. По мне-
нию разработчиков документа, 
действующая законодательная 
база системы регистрации 
лекарственных препара-
тов, медицинских изделий 
и апробации технологий 
не обеспечивает необходимых 
условий для их оперативного 
применения в военных целях, 
а также создает предпосылки 
для разглашения сведений, 
составляющих гостайну.

кроме того…




