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Оптовая торговля является важным направлением деятельности в области 

управления системой распределения и поставок лекарственных средств (ЛС). 

Современное распределение ЛС становится все более сложным и включает в 

себя множество фармацевтических организаций. Оптовой торговле отводится 

значительная роль в формировании отработанной системы доведения ЛС до 

конечного потребителя, обеспечения качества лекарств на этом пути, а также в 

регуляторной процедуре отзыва некачественных фармацевтических товаров с 

рынка.  На сегодняшний день существуют следующие формы оптовой торговли 

ЛС: прямые связи между производителями и покупателями продукции; торговля 

через посреднические организации и предприятия; коммерческие контакты 

субъектов рынка. 

Оптовая торговля ЛС и имущества медицинского назначения 

(ИМН) осуществляются аптечными учреждениями через каналы распределения: 

совокупность фирм либо отдельных лиц, которые принимают на себя или 

помогают передать другому право собственности на конкретный товар либо 

услугу на их пути от производителя к потребителю.  

Структура каналов распределения фармацевтической продукции 

обусловлена спецификой ЛС как товара.  ЛС делятся на рецептурные, которые 

можно получить только по рецепту врача, поэтому лечение должно 

осуществляться под наблюдением врача (амбулаторно либо в стационарных 

условиях), а также безрецептурные, которые можно свободно купить в аптеках и 

использовать для самолечения.  Конечными потребителями может быть пациент, 

приобретающий лекарства в аптеке и учреждение здравоохранения, закупающее 

препараты с целью предоставления медицинской помощи населению. 

В случае реализации фармацевтической продукции производителем 

лечебно-профилактическим учреждениям (ЛПУ) напрямую имеет место канал 

нулевого уровня, при этом заказ должен быть достаточно большим. Сегодня 

данный способ распределения нельзя назвать распространенным, поскольку, во-

первых, производителю проще использовать посредника для сбыта крупных 

партий продукции, во-вторых, ограниченность бюджетных ассигнований не 

позволяет лечебным учреждениям формировать крупные заказы. В последнее 

время некоторые фармацевтические предприятия Украины пошли по пути 

создания фирменных аптек, что делает более доступными лекарственные 

препараты конкретного ассортимента. Канал распределения с одним уровнем 

используется чаще, и посредником выступает аптека. Наиболее 

распространенным способом реализации фармацевтической продукции в 

Украине является канал распределения, включающий двух-трех посредников.   


