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Резюме

В статье рассмотрены основные вопросы формирования логистических стратегий ведущих игроков фармацев-
тического рынка в регионе. Выявлены проблемные зоны развития логистической инфраструктуры операторов 
федерального масштаба. В ходе исследования выявлена проблема в кадровом обеспечении логистической состав-
ляющей фармацевтического бизнеса. Показана региональная особенность развития складской логистики в реги-
оне, идущая по пути обеспечения собственных нужд. Высказана гипотеза по поводу формирования региональной 
особенности.
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Summary

The paper deals with the formation of logistics strategies in the region, the problems of the logistics infrastructure at the 
federal level, the regional feature of the development of warehouse logistics in the region. The study showed the problems 
with qualifi ed personnel shortage, that is an important part of logistics of a pharmaceutical market. The authors showed 
regional peculiarities of warehouse logistics relying on its own provision of all the needs. A hypothesis of regional peculiari-
ties formation was presented.  
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Современные стратегии требуют от игроков рын-
ка подбора оптимальных решений, создания условий 
конкурентного преимущества и обеспечения новых 
стартовых площадок для дальнейших стратегий раз-
вития компании [1, 4, 5]. Одним из стратегических 
направлений развития компании, позволяющим полу-
чить весомое конкурентное преимущество, является 

логистика. Логистика в условиях дальневосточного 
региона становится археважной составляющей страте-
гического развития компании [2]. Логистика является 
критическим фактором для многих компаний, выхо-
дящим на рынок Дальнего Востока. Одним из направ-
лений логистики, которое возможно реализовать в ус-
ловиях нашего региона является складская логистика. 
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Современный логистический склад позволяет эффек-
тивно использовать стратегию минимизации издержек 
[5]. Фармацевтический рынок в наши дни предъявляет 
игрокам серьезные вызовы и требует адекватных от-
ветов от них. Складская логистика уровня «А» и «В» 
является оптимальным решением рыночных вызовов.

Материалы и методы
В настоящем исследовании нами использовался 

метод открытого неструктурированного интервьюи-
рования [3] топ-менеджеров ведущих фармацевтиче-
ских компаний города Хабаровска, в том числе, фи-
лиалов национальных дистрибуторов, формирующий 
экономический ландшафт региона. Настоящий метод 
позволяет получать незакрытую информацию от лиц, 
определяющих систему стратегического планирова-
ния в компании. Метод открытого неструктуриро-
ванного интервью относится к группе качественных 
методов, использующихся в маркетинговых исследо-
ваниях с целью получения данных, которые невоз-
можно измерить цифрами. Поскольку мы касаемся 
раздела стратегического планирования, то необходи-
мо указать на тот факт, что многие решения прини-
маются на уровне интуиции, что сложно подвергнуть 
количественному анализу. Отсутствие логического 
звена в управленческом решении создает определен-
ные трудности в анализе, поэтому качественные ме-
тоды позволяют понять глубинные мотивы управлен-
ческих решений. 

Монографический метод, необходимый для фор-
мирования общего научно-методологического пред-
ставления об исследуемой проблеме из доступных ин-
формационных ресурсов.

Результаты и обсуждение
Нами были опрошены ряд топ-менеджеров веду-

щих фармацевтических компаний, имеющих, строя-
щих и планирующих строительство логистических 
складов класса «А» или «В» в городе Хабаровске. Все 
интервьюеры указали на факт понимания важности на-
личия современного логистического склада. Они счи-
тают, что складская логистика позволит существенно 
уменьшить издержки по управлению цепи поставки, 
особенно на этапе складского хранения. Многие ин-
тервьюеры отметили, что в регионе практически нет 
складских комплексов, которые бы соответствовали 
требованиям фармацевтического бизнеса. Предложе-
ния, существующие в городе на рынке складской ло-
гистики, в основном осуществляются методом паллет-
ного формирования заказов, что не совсем приемлемо 
для фармацевтического бизнеса. Это связано с рядом 
специфик при формировании заказа – штучная подго-
товка и посерийное хранение, ведущее к увеличению 
числа позиций ������������������������������������SKU���������������������������������, что является сложной технологи-
ческой проблемой подготовки заказов и дорогостоя-
щим удовольствием. 

Удивителен факт, что многие топ-менеджеры с 
точки зрения стратегии мыслят весьма узко, рамками 
интересов текущих потребностей компании, т. е. не 
рассматривают логистическое направление как само-
стоятельную стратегическую бизнес-единицу в рамках 
компании или холдинга, предлагающую услуги склад-

ской логистики для фармацевтического рынка, рынка 
медицинского оборудования и изделий медицинских 
назначений, а также рынка БАД. Все складские площа-
ди отведены на обслуживание собственного бизнеса с 
небольшим запасом на развитие. Ранее нами прово-
дилось подобное исследование, тогда мы столкнулись 
с проблемой доверия. Менталитет российского пред-
принимателя связан с постоянной угрозой из внешней 
среды, его изощренный ум разрабатывает различные 
схемы своего бизнеса, превращая его в «черный» и/
или «серый». Это приводит к тому, что наш предпри-
ниматель с трудом идет на аутсорсинг, поскольку он 
не уверен в конфиденциальности и безопасности ин-
формации, проходящей через складской комплекс. Мы 
предполагаем, по всей видимости, что, именно этот 
момент ведет к узости рассмотрения проблемы разви-
тия складского комплекса. 

В ходе интервью с одним из топ-менеджеров был 
выявлен факт ухода с рынка ДВФО компании «Аптека 
Холдинг», оператора федерального уровня, в ряду при-
чин ухода доминирует логистика: оператор не смог от-
строить свои логистические системы. Таким образом, 
логистика становится одним из критических факторов 
и барьеров при выходе на географически удаленные 
рынки, усиливающиеся удаленностью от центра, не-
развитостью транспортной и складской инфраструк-
туры, что, несомненно, касается и местных игроков 
фармацевтического рынка. 

Попутно выяснилось, что существует серьезная ка-
дровая проблема – весьма сложно найти хорошего топ-
менеджера на региональный филиал. Данная проблема 
является системной. Вся экономика Дальнего Востока 
испытывает жесточайший кадровый голод, в своей ак-
товой речи академик Павел Александрович Минакир 
[6], сказал, что рынок мобильного труда способен ре-
шить проблемы кадрового голода в регионе. В настоя-
щее время уже прослеживается устойчивая тенденция 
привлечения топ-менеджеров из различных регионов 
России и мира. 

В ходе интервьюирования топ-менеджеров опе-
раторов федерального уровня, представленных в 
регионе, выявлена проблема понимания головной 
компанией необходимости наличия современного ло-
гистического комплекса в регионе, для эффективной 
работы местного филиала. Одним из сдерживающих 
факторов является коммерческая привлекательность 
региона, 6 миллионов проживающих на Дальнем Вос-
токе не представляют большого интереса для таких 
крупных игроков, поскольку еще одним критическим 
моментом является плотность проживания. На наш 
взгляд, данная проблема несколько надумана, ведь ос-
новная масса населения сконцентрирована в южном 
коридоре Дальнего Востока: Приморский и Хабаров-
ский края, Амурская область, Еврейская автономная 
область. На Севере Дальнего Востока население скон-
центрировано в крупных городах: Анадырь, Петропав-
ловск-Камчатский, Магадан и Южно-Сахалинск [2]. 
Такая концентрация позволяет эффективно охватывать 
целевые сегменты маркетинговыми стратегиями, чем 
весьма успешно занимаются местные региональные 
компании. 
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На наш взгляд, наиболее значимым фактором яв-
ляется нежелание компаний инвестировать в регион. 
Строительство складского комплекса в среднем на 
3 000 кв. м. обходится в 20-25 млн рублей, что в ус-
ловиях надвигающегося очередного мирового эконо-
мического кризиса, становиться весьма рискованным 
предприятием. Помимо строительной составляющей 
дорогостоящей составляющей является система про-
граммного управления складским комплексом.

Складской комплекс представляет собой сложный 
организм, требующий очень грамотного управления 
как со стороны менеджмента самого комплекса, так и 
головной компании.

Выводы
В качестве резюме необходимо сказать, что совре-

менные стратегии требуют от топ-менеджеров высо-
чайшего напряжения, осознание рисков и последствий 

принятых решений, тяжелый груз ответственности за 
многомиллионные вложения [1]. 

В ходе проведенного зондажного исследования, 
полученные предварительные результаты, свидетель-
ствуют о крайней важности наличия современного ло-
гистического комплекса в структуре бизнеса.

Бизнес-сообщества не рассматривают логистиче-
ский комплекс как самостоятельный стратегический 
хозяйствующий субъект. Стратегия направлена на об-
служивание собственного бизнеса.

Отмечена специфика фармацевтического склада в 
отличие от других складских комплексов, в частности 
технология штучного формирования заказа и посерий-
ного хранения, ведет к удорожанию проекта.

Наличие отстроенной системы логистики и кадро-
вого состава является фактором благополучия при вы-
ходе на удаленные от центра региональные рынки.
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