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ВВЕДЕНИЕ
В большинстве стран СНГ правительства, осо-

знавая характер унаследованных ими проблем, 
предпринимают серию реформ в здравоохранении 
и фармацевтическом секторе. На смену прежним 
концепциям централизации и упора на бюджет 
приходят принципы децентрализации, приватиза-
ции, обеспечения качества лечения, профессиона-
лизма и внимания более широким вопросам про-
филактики заболеваний, а также охраны здоровья 
и медико-санитарного просвещения. Однако темпы 
этих изменений в решающей степени зависят от 
наличия средств на эти реформы, внедрения новых 
управленческих технологий, позволяющих осуще-
ствить бизнес-процессы в рыночных условиях.

В связи с этим кардинальные изменения эконо-
мики начала XXI века повысили спрос на руково-
дителей новой рыночной формации — менеджеров 
профессионалов, способных решать целый ряд 
новых производственных проблем, присущих пере-

ходному периоду, в том числе определять стратеги-
ческие цели и задачи предприятия, разрабатывать 
бизнес-планы для их реализации в условиях по-
стоянного кризисного состояния, искать наиболее 
эффективные стили управления и др.

Современный фармацевтический бизнес пред-
полагает использование участниками рынка со-
временных бизнес-инструментов, в первую оче-
редь современных технологий для организации 
внутренних бизнес-процессов и создания внешних 
коммуникаций, позволяющих повысить потреби-
тельскую ценность фармацевтических товаров. 
Это способствует росту конкурентоспособности 
и, в конечном счете, выживанию в условиях жест-
кой конкурентной борьбы.

Устойчивое положение любого предприятия на 
рынке определяют имеющиеся у него возможности: 
наличие современных технологий, оборудование, 
подготовленных кадров и прочих ресурсов, обе-
спечивающих функционирование и стратегическое 
развитие предприятия. К важным конкурентным 
позициям предприятия относятся: степень удо-
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влетворения запросов покупателя, рыночная доля 
продукции фирмы, рентабельность производства, 
инновации, производительность труда, стратеги-
ческое планирование и управление, способность 
оперативно реагировать на потребности рынка.

РЕЗУЛЬТАТЫ ИССЛЕДОВАНИЯ
Исходя из важности планирования для совре-

менного менеджмента аптечного предприятия 
(АП), актуальной необходимостью является раз-
работка методических подходов к составлению 
бизнес-плана (БП). Безусловно, за основу концеп-
туальных подходов принимается методика БП на 
промышленных предприятиях.

Вместе с тем обязательно должна быть учтена 
специфика здравоохранения и одного из его глав-
ных секторов — фармацевтического. Ее суть за-
ключается в том, что основным результатом дея-
тельности медицинских и фармацевтических 
учреждений, организаций и предприятий является 
сохранение и укрепление здоровья населения, а не 
получение прибыли.

Профессионально грамотно подготовленный 
БП помогает предприятию развивать и укреплять 
свои позиции на рынке товаров и услуг, моделиро-
вать свою медицинскую и фармацевтическую дея-
тельность на основе современных принципов ме-
неджмента, маркетинга, экономики предприятия.

В связи с этим в исследовании была поставле-
на цель разработки модели БП для АП, позволяю-
щего обосновать экономическую эффективность 
внедряемого проекта, например, открытие аптеки 
или аптечного пункта, внедрение какой-либо до-
полнительной платной услуги (открытие фитоот-
дела с фитобаром, организация пункта проката 
изделий медицинского назначения и др.)

Разработка модели БП осуществлялась с уча-
стием зав. кафедрой экономики и управления 
здравоохранением Курского государственного ме-
дицинского университета, докт. фарм. наук, проф. 
Дремовой Н. Б. В качестве примера использованы 
методики С. М. Круглова и В. В. Дорофеевой.

Обозначим задачи БП:
1) подготовить технико-экономическое описа-

ние или общую характеристику АП;
2) дать оценку конкурентных позиций АП на 

ФР;
3) исследовать потребительские предпочтения 

медицинских или фармацевтических услуг;
4) провести маркетинговый аудит товара или 

внедряемой услуги с выделением ценности и кон-
курентных преимуществ;

5) предварительная оценка рынков сбыта;
6) разработать организационный план;
7) разработать производственный план;
8) разработать маркетинговый план;
9) разработать финансовый план;
10) обосновать правовое обеспечение;
11) оценить возможные риски;
12) определить объем инвестиций и источники 

финансирования;
13) подготовить пакет документов по БП.
Модель бизнес-планирования для АП пред-

ставлена на рис. 1.
В соответствии с вышеприведенной моделью 

подготовлены следующие методические рекомен-
дации по БП для АП на открытие новой аптеки, 
аптечного пункта или внедрение новой дополни-
тельной услуги.

Этапы действий:
1. Первый раздел БП — это титульный лист и 

вступление или резюме. Желательно составлять 
резюме в последнюю очередь после подготовки 
всего БП и определения всех мероприятий разных 
планов. Необходимо кратко изложить суть проекта 
и отметить потенциальную эффективность, воз-
можности реализации проекта в конкретных ры-
ночных условиях, необходимый объем инвестиций 
и источники финансирования проекта, сроки его 
реализации.

2. При подготовке технико-экономического 
описания или характеристики АП, на базе которого 
будет осуществляться новый проект, следует указать 
краткую историю развития АП, организационно-
правовую форму, структуру капитала АП; целесоо-
бразно построить и описать органиграммы струк-
турных подразделений; дерево его целей и миссию; 
отметить имидж АП (чем известно, есть ли посто-
янная клиентура и т.п.). Целесообразно провести 
STEEP-анализ (анализ социальных, технологиче-
ских, экономических, экологических, политических) 
факторов внешней среды с выявлением в SWOT-
анализе благоприятных возможностей и угроз для 
реализации бизнес-проекта.

3. Оценка конкурентных позиций АП на ФР 
осуществляется на основе анализа конкурентного 
окружения. Важно выявить реальных и потенци-
альных конкурентов, провести анализ показателей 
их деятельности, целей, стратегий, оценить их 
сильные и слабые стороны. Дальнейший сравни-
тельный анализ АП с позициями конкурентов по-
зволяет определить и свое место на рынке.

4. Исследование потребительских предпо-
чтений в отношении предполагаемых к внедрению 
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дополнительных услуг осуществляется с примене-
нием социологического опроса. По результатам 
анкетирования по предварительно подготовленной 
для целей бизнес-планирования анкете можно 
определить целевые сегменты потребителей, кото-
рые могут в дальнейшем стать реальными покупа-
телями / потребителями товаров / услуг бизнес-
проекта. Предпочтения целевых сегментов потре-
бителей позволяют далее разработать маркетинго-
вый план продвижения товаров / услуг.

5. После выявления пользующихся спросом 
товаров / услуг, для реализации которых разраба-
тывается БП, необходим расширенный аудит то-
вара / услуги, его ассортимента. Цель этого этапа 
— показать инвесторам преимущества произво-
димого / реализуемого продукта, для чего приме-
няются маркетинговые концепции аудита товара / 
услуги и анализа ассортимента (помимо маркетин-

говых характеристик, трехуровневого анализа то-
вара, выделение уникальных достоинств и цен-
ности товара, методы ABC и XYZ-анализов). На 
этом этапе важны концепции жизненного цикла 
товара с установлением его стадии и оценки кон-
курентоспособности. Все эти методы для фарма-
цевтических товаров можно найти в журнале 
«Новая аптека» в публикациях школы маркетинга 
профессора Дремовой Н. Б. [57—60].

6. Анализ потенциального рынка сбыта явля-
ется обязательным этапом в подготовке БП. Он 
базируется на предварительном изучении потре-
бителей (пункт 4), а также на оценке потенциаль-
ной емкости рынка. Это общая стоимость анало-
гичных товаров, которые потребители могут при-
обрести, и примерная доля в ней, которую могут 
занять продажи АП при успешной реализации БП. 
Здесь же на этом этапе необходимо разработать 
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Рис. 1. Модель бизнес-планирования для АП
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прогноз объемов продаж, что представляет опреде-
ленные трудности, т. к. пока у АП может не быть 
статистической информации о продажах.

7. После проведения вышеперечисленного пред-
варительного анализа приступают к подготовке 
целого ряда планов, в т.ч. организационного, произ-
водственного, маркетингового, финансового:

а) Организационный план предусматривает 
раздел, в котором разрабатывается организационная 
схема нового АП или кадровая структура новой 
услуги. Определяется потребность в персонале и 
штатное расписание, рассчитывается фонд заработ-
ной платы, определяются критерии или требования 
к персоналу, проектируются помещения и оборудо-
вание, необходимые для работы персонала.

б) Производственный план раскрывает основ-
ные стадии процесса производства товара или 
оказания услуги, представленные в упрощенной, 
доступной для понимания форме. В этом плане 
должны быть отражены производственная база, 
субподряды, сырье и энергия, трудовые ресурсы, 
обеспеченность технологий, постоянные и пере-
менные производственные издержки, калькуляция 
себестоимости продукции, контроль ее качества.

в) Маркетинговый план основывается на 
предварительно разработанных стратегических 
направлениях деятельности АП по внедрению 
новых товаров/услуг, по введению нового АП в 
действие. Затем по каждому направлению пред-
лагаются мероприятия по развитию комплекса 
маркетинга, т.е. товару, цене, месту продаж и про-
движению. Особое внимание необходимо уделить 
развитию ассортиментной, ценовой, сбытовой и 
коммуникационной политикам. Обязателен бюд-
жет и контроллинг маркетинга, которые позволя-
ют, с одной стороны, определить затраты на 
маркетинговые мероприятия, а с другой стороны, 
проконтролировать их назначение параллельно с 
доходами по реализации БП.

г) Финансовый план составляется после под-
готовки производственного и маркетингового 
плана. В нем должны быть представлены показа-
тели финансового обеспечения деятельности АП 
и план наиболее эффективного использования 
имеющихся денежных средств на основе результа-
тов оценки текущей финансовой информации и 
прогноза успешности реализации БП. Финансовая 
деятельность представляется в виде определенной 
системы планово-отчетных документов, среди 
которых, в первую очередь, такие, как:

план (отчет) движения денежных средств;• 
план (отчет) доходов и расходов;• 

оперативный (рабочий) план (отчет);• 
балансовый отчет (бюджет), в котором подво-• 

дится итог экономической и финансовой деятель-
ности за отчетный период.

8. Важным разделом БП является раздел право-
вого обеспечения проекта, причем значимым яв-
ляется нормативно-правовая документация не 
только процессов создания и работы АП, но и 
управления на предприятии. Известно, что фарма-
цевтическая деятельность должна быть лицензи-
рована, поэтому необходимо информационное 
обеспечение всех законов, положений, различных 
циркуляров и тому подобных документов, посколь-
ку вновь создаваемое АП необходимо лицензиро-
вать. Данный раздел целесообразно проконсульти-
ровать с юристом.

9. Раздел, посвященный оценке рисков, не-
обходим, т.к. бизнес-проекты, как правило, имеют 
значительные доли вероятности различных сбоев, 
обусловленных как внутренними условиями рабо-
ты, так и внешними факторами риска. Перечень 
рисков широк, разнообразен, поэтому маркетоло-
гам важно не только их дифференцировать, но, 
главное, знать, как их преодолеть, т.е. в БП следует 
предусмотреть и альтернативные стратегии и ком-
пенсационные мероприятия.

В итоге по результатам всех разделов БП 
определяется необходимый объем инвестиций, за-
тем предполагаемая их структура (собственные 
средства и заемные) и дается заключение о целе-
сообразности данного БП.

ВЫВОДЫ
1. Современное управление характеризуется 

многоаспектностью экономического процесса, что 
обуславливает в его анализе применение комплек-
са финансового анализа, методов менеджмента и 
маркетинга и др. Среди них особая роль принад-
лежит БП, с помощью которого производится обо-
снование стратегии реализации инновационных 
проектов и предполагаемых затрат и результатов.

2. В настоящее время прогрессивные бизнес-
технологии постепенно внедряются в здравоохра-
нение и практическую фармацию и осваиваются 
менеджерами и маркетологами лечебных учрежде-
ний и АП. Структура БП адаптируется под стоящие 
перед организациями цели и задачи по улучшению 
медицинского и лекарственного обслуживания, 
укреплению финансового состояния и устойчивых 
позиций на рынке.

3. Разработана модель БП для АП и методические 
подходы к его составлению. В его структуре выде-
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лены ряд разделов, в т.ч. анализ основных позиций 
АП и предполагаемого к внедрению в АП товара/
услуги, планы деятельности АП (организационный, 
производственный, маркетинговый, финансовый); 
правовое обеспечение и оценка рисков. В итоге 
определяются объем инвестиций и источники фи-
нансирования. В комплексе разработанных докумен-
тов формируется БП для АП, являющийся основа-
нием для деловых контактов с инвесторами.
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