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— контрафакт —

— Какие тренды, на ваш взгляд, 
характеризовали российский ры-
нок лекарств в течение последне-
го года?
— На данный момент после десяти-
летий бурного роста рынок столк-
нулся с некоторыми трудностями, 
которые обусловлены рядом при-
чин. В первую очередь падением 
платежеспособного спроса населе-
ния. Индустрия тем не менее это по-
нимает и старается идти навстречу 
своим покупателям: даже на нере-
гулируемую продукцию мы макси-
мально стараемся сохранить цены, 
несмотря на девальвацию и рост сто-
имости продукции, с которыми мы 
столкнулись.
— А насколько велико падение 
спроса на ваши препараты?
— Я бы не сказала, что у нас какие-
то драматические падения — 3–5%, 
не больше. Но, безусловно, роста у 
нас нет.
— Насколько при этом у вас выро-
сли расходы?
— Я думаю, они увеличились где-то 
на 40%.
— Какие стратегии вы используете 
для того, чтобы сохранить  цены?
— Оптимизацию. Это касается всего: 
и рекламных бюджетов, и офисных 
затрат, и персонала и так далее.
— А сколько вам придется еще 
пробыть в состоянии такой опти-
мизации?
— Я думаю, что это надолго — лет на 
пять, может быть. Это не шоковая си-
туация, когда в 1998 или 2008 годах 
рынок быстро упал и быстро восста-
новился. Здесь, конечно, восстанов-
ление будет идти гораздо медленнее.
— Как изменились планы компа-
нии собственно по работе на рос-
сийском рынке, когда стало оче-
видно, что такая ситуация сохра-
нится надолго?
— Компания привержена рынку и 
не собирается принимать каких-то 
резких движений. Определенные 
границы, безусловно, у нас сущест-
вуют, но мы верим в то, что представ-
ляем действительно очень хорошие, 
качественные решения для отдель-
ных сегментов рынка, и хотим не 
только сохранить в них свое присут-
ствие, но и упрочить его. Для этого 
мы рассматриваем возможность пе-
рехода на новый уровень локализа-
ции своих продуктов.
— Как вы оцениваете политику 
Минпромторга, который регу-
лярно выступает с новыми требо-
ваниями по части переноса в Рос-
сию иностранных производств?
— Реализация любого инвестицион-
ного решения требует много време-
ни. Конечно, когда правила игры не 
ясны или постоянно меняются, это 
вызывает некоторое беспокойство 
у любой компании. Кроме того, по-
литика локализации может содер-
жать в себе идею компромисса в об-
ласти качества продукции, что для 
нас неприемлемо. Мы хотим и даль-
ше иметь право заявлять, что наши 
продукты безопасны и качественны. 
Впрочем, здесь существуют пределы 
рентабельности: мы не можем выпу-
скать качественный продукт по цене 
самого дешевого дженерика.
— Хорошо. Давайте посмотрим, 
как вы себя ощущаете среди дру-
гих компаний, насколько актив-
нее сейчас, при падении спроса, 
идет борьба за потребителя?
— Конечно, она есть. Я бы назвала 
ее высокой при некотором сокраще-
нии, как я уже сказала, из-за оптими-
зации рекламных бюджетов.
— А что, на ваш взгляд, сейчас 
происходит с точки зрения доли 
серых, контрафактных лекарств 
на российском рынке — увеличи-
лась ли их доля на фоне падения 
платежеспособности населения 
и возможности покупать ориги-
нальные препараты? Фиксируете 
ли вы какую-то связь?
— На самом деле сегменты, в ко-
торых мы работаем, небольшие, и 
здесь, наверное, нерентабельно вы-
пускать поддельные препараты. 
Другое дело, если мы посмотрим 
на рынок эстетической медицины 
в целом: там, безусловно, подделок 
очень много. На это есть несколько 
причин — и высокая стоимость ори-
гинальных препаратов, и пробелы 
в законодательном регулировании 
рынка медицинских изделий.
— Что конкретно, на ваш взгляд, 
оставляет пространство для появ-
ления этих фальсификатов?
— Наверное, в первую очередь не 
совсем ясная законодательная ба-
за, потому что закон об обращении 

медицинских изделий хотя посто-
янно дополняется, до конца все-та-
ки не согласован. Со своей стороны 
наша компания, несмотря на то что, 
конечно, борьба с фальсификатора-
ми и фальсификатом не является на-
шей прямой задачей, старается обра-
щать внимание регулирующих орга-
нов на совсем уже очевидные факты.
— А насколько сами компании 
могут повлиять на эту ситуацию, 
если влияния регулирующих ор-
ганов недостаточно?
— Мы используем различные ме-
тоды. Помимо обращения в регу-
лирующие органы мы апеллиру-
ем в первую очередь к врачам, пото-
му что именно они отвечают за без-
опасность и эффективность проце-
дур. Мы призываем их быть очень 
осторожными, внимательными и 
не всегда гнаться за короткой выго-
дой и высокой маржей. Мы стараем-
ся, насколько это возможно, общать-
ся с потребителями — через встречи 
с журналистами, через наши сайты, 
через публикации ряда проблемных 
статей. Но, конечно, на борьбу в мас-
штабах всей страны у нас нет ни бюд-
жетов, ни возможностей, ни челове-
ческих ресурсов.
— Не могли бы вы привести при-
мер такой ситуации, когда вы на-
прямую столкнулись с фальсифи-
цированием вашей продукции?
— Недавно на одной известной рос-
сийской выставке мы наблюдали, 
как клиникам предлагают поддел-
ки одного из наших продуктов — ап-
парата для неинвазивного лифтин-
га кожи Ulthera System. Представ-
ленные там аппараты производятся 
в Южной Корее и Китае и ввозятся в 
Россию нелегально. И дело не только 
в том, что данное оборудование не 
имеет клинических исследований и 
отсроченных результатов. Оно не за-
регистрировано в РФ Федеральной 
службой по надзору в сфере здраво-
охранения и социального развития 
и, соответственно, не прошло каких-
либо испытаний, что очевидно не-
безопасно для здоровья пациента. 
Помимо прочего компании, продаю-
щие клиникам такое оборудование, 
не проводят какой-либо учебной ра-
боты с врачом, ведь никто не станет 
ему объяснять, как пользоваться эти-
ми аппаратами. При этом риск для 
пациента в итоге получается колос-
сальный! Конечно, это риск и для на-
шего бренда, и для компании в це-
лом, ведь любые нежелательные яв-
ления, полученные на таких аппа-
ратах, в дальнейшем будут ассоци-
ироваться с нашим продуктом. Мы, 
как и любая компания—производи-
тель оригинальной продукции, уста-
навливая аппарат в клинике, в обя-
зательном порядке проводим обуче-
ние персонала. В зависимости от сте-
пени подготовки специалистов та-
кие семинары могут проводиться в 
несколько этапов для повышения 
квалификации врачей. К этому во-
просу мы относимся чрезвычайно 
серьезно.
— Насколько эта проблема специ-
фична именно для России?
— Эта проблема характерна для все-
го мира, не только для нас. Она каса-
ется и оборудования, и филлеров — 
всех типов продукции, когда ее ре-
ализация достигает существенных 
объемов. К сожалению, для многих 
решающим фактором выбора явля-
ется цена, хотя в данном случае, так 
же, как и в случае с обычными ле-
карственными препаратами, во гла-
ву угла необходимо ставить безопас-
ность и эффективность.
— А какие могут быть риски для 
пациентов?
— В лучшем случае это будет отсут-
ствие результата или не тот резуль-
тат, которого пациент ожидает, а в 
худшем может быть все что угодно. 

Например, при недостатке действу-
ющего вещества тот или иной фил-
лер, по сути, будет неотличим от во-
ды, а если в его составе присутствуют 
какие-то добавки, не предусмотрен-
ные оригинальной рецептурой, то 
велик риск возникновения аллер-
гий, воспалений и т. д.

Если говорить о работе на нека-
чественном ультразвуковом аппара-
те, то могут возникнуть ожоги, язвы, 
длительные отеки, онемения кожи, 
временные парезы и даже стойкое 
повреждение лицевого нерва, веду-
щее к асимметрии лица. Безусловно, 
если что-то пойдет не так, пациент, 
имея с клиникой договор, может 
требовать компенсации. И все юри-
дические механизмы для этого суще-
ствуют. Но любую травму лучше пре-
дотвратить, чем потом лечить.
— Можно ли как-то оценить долю 
фальсификата на этом рынке?
— К сожалению, официальной ста-
тистики практически нет. Исследо-
вательские компании, которые пы-
таются это посчитать, сталкиваются 
с очень большими трудностями, так 
как невозможно оценить объем пре-
паратов и медизделий, ввозимых не-
легально.
— Какая практика регулирующе-
го органа могла бы позволить этот 
сегмент больше контролировать?
— Я думаю, что в первую очередь 
нужно усилить контроль за ввозом 
продукции, чтобы получить воз-
можность пресекать нелегальный 
импорт. Увеличить число проверок 
участников рынка на предмет ис-
пользования нелегальной продук-
ции. Хотя, конечно, все проверить 
тоже невозможно: органы надзора 
не всесильны. Более бдительными 
должны быть и пациенты: приходя 
в клинику, они как минимум долж-
ны убедиться в наличии у нее реги-
страционного удостоверения и де-
кларации соответствия, а также мо-
гут потребовать и другие докумен-
ты, подтверждающие, что препарат 
или оборудование зарегистрирова-
ны в России и обладают доказанной 
эффективностью и безопасностью. В 
нашем конкретном случае пациенту 
важно знать, что реализацией про-
дукции бренда Ulthera занимается 
только ООО «Мерц Фарма» — это са-
мый принципиальный момент. Что 
касается врачей, на мой взгляд, если 
они дорожат своей репутацией, они 
должны избегать возникновения по-
добных ситуаций. Ведь в странах Ев-
ропы доктор моментально бы ли-
шился лицензии, если бы у него об-
наружили что-то не сертифициро-
ванное, будь то оборудование или 
препарат.
— Некоторое время назад в пра-
вительстве обсуждался вопрос 
возможности легализации пра-
ктики параллельного импорта. 
Как вы считаете, это увеличило 
бы объем фальсификата среди 
продукции?
— Безусловно. И мы выступаем про-
тив этой инициативы. Эстетический 
рынок должен регулироваться силь-
нее, но пока большая часть усилий 
государственных органов сосредото-
чена на рынке лекарств. Это понят-
но, так как он больше, его продук-
цию используют все слои населения, 
в то время как наш рынок пока еще 
находится в начальной стадии свое-
го развития и его объем относитель-
но рынка препаратов пока состав-
ляет не более 10%. С другой сторо-
ны, рынок эстетической медицины 
в частности и отрасль коммерческой 
медицины в целом растут очень бы-
стро: в 2015 году ее прирост соста-
вил 20–25%, что почти в два раза вы-
ше темпов прироста фармацевтиче-
ского рынка. И, согласно прогнозам, 
в ближайшие годы такие темпы раз-
вития сохранятся.
— А почему удается сохранять 
высокие темпы прироста рынка 
эстетической дерматологии, не-
смотря на кризис?
— Потому что продукция этого рын-
ка ориентирована в первую оче-
редь на сегмент населения с высо-
кими, а значит, стабильными дохо-
дами. Среди этих людей сейчас во 
всем мире распространяется тренд 
на поддержание не только здорово-
го образа жизни, но также молодо-
сти и красоты. Это могут быть и пу-
бличные фигуры, и обычные люди, 
и женщины, и мужчины, интерес 
которых к эстетическим процеду-
рам стал отчетливо расти в послед-
ние несколько лет. А значит, пробле-
ма фальсификатов также будет ра-
сти и требовать решения.

Беседовала  
Анастасия Мануйлова

Правда молодости  
и красоты
Бизнес эстетической медицины в России показывает существенные темпы 
роста, причем спрос на эстетические медицинские услуги растет во всем 
мире. Увы, как следствие, отмечает Ольга Степанова, глава российского 
подразделения компании Merz (одного из основных мировых производите-
лей препаратов для эстетической дерматологии), на рынке фиксируется 
вал дешевых подделок и фальсифицированной продукции, использование 
которой приводит к непредсказуемым последствиям.

Ольга Степанова не может уберечь 
рынок от дешевых подделок, но она 
может предупредить об опасности 
их использования
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— прорыв —

«Деньги нам не нужны,— уверяет 
глава 

”
Герофарма“.— Вопросов с ин-

вестициями нет. У фармкомпаний 
очень высокая динамика, самые вы-
сокие рейтинги. Мы создаем коман-
ды, способные разрабатывать и выво-
дить на рынок лекарства. И у нас это 
отлично получается».

Качество по разумной цене
«Рынок устал от доминирования чрез-
мерно дорогих препаратов монопо-
листов. Пациенты нуждаются в каче-
ственных лекарственных средствах 
по разумной цене»,— считает гене-
ральный директор BIOCAD Дмитрий 
Морозов.

В 2001 году в Подмосковье был по-
строен завод и исследовательский 
центр фармацевтической компа-
нии BIOCAD. Инвестиции состави-
ли $8 млн. В 2010 году компания пе-
ренесла производство и Research 
and Development центр в ОЭЗ «Ной-
дорф» (Санкт-Петербург). В 2015 году 
оборот компании превысил 10 млрд 
руб. Общая сумма международных 
долгосрочных контрактов достигла 
$850 млн. В настоящее время на рын-
ке обращается 17 лекарств-дженери-
ков, 5 биоаналогов и 5 оригинальных 
препаратов производства BIOCAD. 
Около 40 препаратов находится на 
стадии разработки. 7 июня текущего 
года компания открыла первый в Рос-
сии научно-исследовательский ком-
плекс по разработке инновационных 
лекарственных препаратов передо-
вой терапии.

«Мы не рассматривали IPO, потому 
что это нецелесообразно,— рассказы-
вает генеральный директор BIOCAD 
Дмитрий Морозов.— Наша компания 
растет достаточно быстро с точки зре-
ния стоимости, и делиться с кем-то 
нет смысла, тем более финансовых 
ресурсов хватает. Сейчас много источ-
ников: собственные средства, бан-
ки активно финансируют, Минпром-
торг России субсидирует процентные 
ставки. Фармотрасль сейчас настоль-
ко привлекательна, что никто не хо-
чет продавать свои бумаги».

С 2018–2019 годов BIOCAD плани-
рует ежегодно выпускать два-три ори-
гинальных препарата, а в долгосроч-
ной перспективе вся продуктовая ли-
нейка компании будет состоять из ин-
новационных препаратов.

«Основная задача, которая сейчас 
стоит перед нами,— делится планами 
глава BIOCAD,— вывести на россий-
ский рынок самые современные пре-
параты, которые могут к нам прийти 
из-за рубежа через четыре лет, то есть 
импортоопережение. Что мы и дела-
ем. Сейчас у нас проходят клиниче-
ские испытания четыре инновацион-
ных препарата».

«Знаний и опыта у BIOCAD нако-
плено много — российского рынка 
уже недостаточно для быстрого роста 
компании,— считает Дмитрий Моро-
зов.— Если раньше мы были сосре-
доточены на странах Юго-Восточной 
Азии и Латинской Америки, то сей-
час у нас более 160 регистрационных 
процессов в 42 странах. Мы активно 
готовимся к регистрации в ЕС, Япо-
нии и США, но на это уйдет три-четы-
ре года».

Опыт не продается
10 декабря отмечает свое 24-летие од-
на из старейших частных фармацев-
тических компаний — НТФФ «Поли-
сан», которая входит в десятку круп-
нейших российских производителей 
лекарственных препаратов и в трой-
ку крупнейших экспортеров гото-
вых лекарственных форм. В 2015 го-

ду рост выручки компании в рублях 
составил 14%. Основное направление 
деятельности — разработка и произ-
водство инновационных лекарствен-
ных препаратов. В портфеле компа-
нии около 150 патентов, среди них 
4 собственные разработки — цикло-
ферон, реамберин, цитофлавин и ре-
максол. В ближайшие пять лет выйдет 
еще как минимум три оригинальных 
препарата компании.

Все препараты «Полисана» вклю-
чены в список ЖНВЛП, цены на кото-
рые регулирует государство. «Мне бы 
очень хотелось поднять цену на нашу 
продукцию больше, чем нам разре-
шил Минздрав, но это нереально,— 
говорит генеральный директор ком-
пании Александр Борисов.— В поза-
прошлом году нам подняли цены на 
5%, в прошлом — на 4,5%. В этом году 
не разрешили поднимать вообще, хо-
тя цены растут на все, включая энер-
гоносители».

При этом НТФФ «Полисан» активно 
вкладывает средства в науку. Недав-
но компания взяла кредит в 3,3 млрд 
руб., чтобы построить третью очередь 
завода. На инвестиционный кредит 
идут немаленькие проценты. Поэто-
му компания делает прибыль на уве-
личении объемов и экспорте лекарст-
венных препаратов.

Сегодня «Полисан» экспортирует 
практически весь спектр продукции 
в Казахстан, Юго-Восточную Азию, 
Латинскую Америку, Вьетнам, Лаос, 
Камбоджу, Мьянму. Первые партии 
пошли в Боливию и Венесуэлу. Закан-
чивается регистрация в Индонезии, 
однако в Европу продукцию «Полиса-
на» по-прежнему не пускают.

Еще она статья доходов компании 
— локализация на своих мощностях 
производства импортных лекарст-
венных препаратов: американской 
фармкомпании Pfizer и немецких 
Bayer и Stada.

«Локализация иностранных про-
изводителей на нашем производст-
ве — это сознательная политика ком-
пании,— признается генеральный 
директор.— В результате локализа-
ции мы получили бесценный опыт. 
Во-первых, это технологии, которые 
не купишь ни за какие деньги. Во-
вторых, это институт для всей нашей 
школы. Наши специалисты препода-
ют в Санкт-Петербургской химфарма-
кадемии, а это наше будущее. Кроме 
того, контракты с иностранными фар-
мкомпаниями добавляют несколько 
процентов к нашим оборотам и на-
шей прибыли».

Китайский поставщик
Не секрет, что самая большая пробле-
ма отрасли — это субстанции. Во вре-
мена СССР 70% фармсубстанций про-
изводилось в стране, а также в коопе-
рации со странами соцлагеря, осталь-
ные 30% закупались за нефтедолла-
ры. Тогда же были построены в Ин-
дии шесть заводов по производст-
ву фармацевтического сырья. Сегод-
ня 90% отечественных препаратов де-
лается из привозных субстанций. Ос-
новной поставщик — Китай, где про-
изводится 70% мировых субстанций, 
20% субстанций выпускает Индия и 
10% — все остальные страны. Если мы 
испортим отношения с китайцами, то 
все наши заводы встанут и нам не из 
чего будет делать готовые лекарствен-
ные средства.

Сегодня китайские субстанции до-
рожают. Если раньше в Китае были 
правительственная программа и го-
сударственные дотации на производ-
ство фармацевтического сырья и эко-
логические проблемы их не волнова-
ли, то в последние два года ситуация 
меняется.

В Минпромторге России сейчас 
разрабатывается трехлетняя про-
грамма, предусматривающая префе-
ренции для предприятий, которые 
наладят выпуск основных субстан-
ций. Однако производства давно утра-
чены, предприятия по производству 
субстанций развалены. На их восста-
новление потребуются десятки мил-
лиардов долларов. 15 лет назад НТФФ 
«Полисан» купил разваливающееся 
советское предприятие по производ-
ству субстанций в Белгороде. И сегод-
ня 100-процентная «дочка» компании 
производит 18% всех субстанций, вы-
пускаемых в России, при этом на 80% 
покрывает собственные потребности 
НТФФ «Полисан».

Лицензия на качество
Для того чтобы российские препара-
ты не вызывали нареканий у потре-
бителей, удовлетворяли экспортным 
требованиям и условиям локализа-
ции импортных производств, необ-
ходимо, чтобы производственные 
площадки соответствовали европей-
ским стандартам качества. Сертифи-
кат GMP предполагает не только по-
серийный, но и постадийный контр-
оль качества. При этом контроль осу-
ществляет не человек, а компьютер. 
Автомат берет материал на анализ, в 
компьютер тут же поступает резуль-
тат, который на выходе отражается 
в паспорте готовой продукции. Поэ-
тому предприятия, имеющие серти-
фикат GMP, гарантируют надлежа-
щее качество продукции. Однако из 
360 российских фармпредприятий, 
имеющих лицензии на фармацевти-
ческую деятельность, только 50 име-
ют сертификат GMP. «Откуда возника-
ют проблемы качества? — объясняет 
Александр Борисов.— Лицензия на 
право заниматься фармацевтической 
деятельностью в России бессрочная 
и никак не зависит от того, работает 
предприятие по стандартам GMP или 
нет. При этом даже те 50 предприя-
тий, которые имеют лицензию и сер-
тификат GMP, в состоянии обеспе-
чить страну отечественными препа-
ратами высокого качества».

Вопросы качества лекарственных 
препаратов, которые обращаются на 
российском рынке, касаются не толь-
ко российской, но и импортной про-
дукции. Если на нашем рынке выяв-
ляют некачественную серию извест-
ного западного препарата, компания-
производитель заявляет, что это не 
ее продукция, а фальсификат. Но так 
ли это на самом деле? Как правило, у 
больших транснациональных компа-
ний есть несколько производствен-
ных площадок. На одной площадке 
можно производить лекарства для од-
ного рынка, на другой — для другого, 
на третьей — для третьего.

«На российском фармацевтиче-
ском рынке очень низкий уровень 
ответственности за некачественную 
продукцию. Всего лишь незначитель-
ные штрафы,— замечает Петр Ро-
дионов.— Все, что мы делаем,— это 
только наша добрая воля. В отсутст-
вие контроля на слаборегулируемом 
рынке можно производить продук-
цию на той площадке, где ниже себе-
стоимость. Попробуй в Германии вы-
пусти на внутренний рынок некаче-
ственный препарат: пару раз попа-
дешься, и тебя просто закроют. А у нас 
этого нет ни в отношении наших ле-
карств, ни в отношении импортных 
препаратов». Чтобы добиться качест-
ва лекарственных препаратов, надо 
повышать уровень ответственности 
за нарушения, причем для всех: и для 
российских, и для иностранных про-
изводителей.

Светлана Белостоцкая

Субстанция роста

Р О С Т  И М П О Р Т О О П Е Р Е Ж Е Н И Я

Быстро развивающийся Северо-Западный медико-фарма-
цевтический кластер — это яркий пример инновационной 
экономики и один из драйверов роста для многих других 
отраслей региона. По итогам трех кварталов 2016 года про-
мышленное производство в Санкт-Петербурге увеличилось 
на 3,4%, тогда как темпы роста производства фармпрепа-
ратов составили 127,9% к показателям за аналогичный пе-
риод прошлого года. Отгружено фармпродукции более чем 
на 15,5 млрд руб. Объем инвестиций в основной капитал 
в фармкластере увеличился за год на 41%.

По объему производства лекарственных препаратов Северо-За-
падный федеральный округ уступает только Центральному федераль-
ному округу. Сегодня в Северо-Западный фармкластер входит около 
150 отечественных и зарубежных компаний. Более 100 из них имеют 
собственные производства и исследовательские центры разработки 
новых лекарственных средств. Более 97% фармпродукции выпускается 
в Санкт-Петербурге и Ленинградской области.

Фармацевтика и биотехнологии стали в последние годы визитной 
карточкой Санкт-Петербурга. Здесь сосредоточено 10% российской 
науки, 40% населения имеет высшее образование. Этот тот фундамент, 
на котором могут развиваться высокотехнологичные производства, 
к которым относятся фармпредприятия, составляющие 80% резидентов 
особой экономической зоны.

В рамках ноябрьского VI международного форума Life Sciences 
Invest. Partnering Forum было подписано соглашение о расширении 
сотрудничества между Bayer и НТТФ «Полисан» в области трансфера 
технологий препаратов нового класса, в том числе ключевого продук-
та Bayer в области кардиологии — мирового блокбастера антикоа-
гулянта ксарелто. Коммерческое производство препарата начнется 
в 2019 году в объеме, полностью покрывающем потребности россий-
ского рынка. Локализация производства в России позволит по плану 
ежегодно обеспечивать препаратом около 200 тыс. пациентов и из-
бежать более 5 тыс. тромбозов и инсультов. Но Северо-Западный 
фармкластер сегодня — это не только локализация импортной продук-
ции, но и производство отечественных инновационных препаратов.

Последние три года крупнейшие предприятия Северо-Западного 
фармкластера демонстрируют рекордные темпы прироста выручки 

от продаж: BIOCAD — 364%, НТФФ «Полисан» — 130%, «Вертекс» — 
144%, «Герофарм» — 132%, «Фармакор Продакшн» — 137%, 
СПБНИИВС — 158%, «Росбио» — 101%, «Радуга продакшн» — 138%, 
«Гематек» — 153%, «Самсон-Мед» — 121%.

В 2015 году в Санкт-Петербурге создан инновационный производ-
ственный комплекс фармкомпании «Вертекс», одного из ведущих иг-
роков российской фармацевтической индустрии. Здесь по программе 
импортозамещения выпускается широкий спектр социально значимых 
лекарственных препаратов. В следующем году производство планиру-
ется расширить.

Новый, соответствующий современным стандартам завод открыл 
«Солофарм». В Гатчинском районе начал работу завод РИА «Панда». 
В прошлом году в Санкт-Петербурге был открыт завод «Новартис-Не-
ва» — первый в России завод полного цикла крупнейшей фармацев-
тической компании Novartis. Здесь на современном оборудовании 
будет выпускаться более 40 наименований высококачественных 
оригинальных препаратов и дженериков для применения в карди-
ологии, неврологии, гастроэнтерологии, трансплантологии и др. 
Инвестиции в строительство завода составили $138 млн. В настоящее 
время «в очередь» на локализацию в Санкт-Петербурге стоит еще ряд 
зарубежных фармкомпаний.

В числе компаний фармкластера — инновационная биотехнологиче-
ская компания BIOCAD. В 2016 году BIOCAD открыла в Санкт-Петербур-
ге первый в России научно-исследовательский комплекс по разработке 
инновационных препаратов для лечения вирусных инфекций, репродук-
тивной системы, онкологических, гематологических заболеваний.

В эти дни документы о разрешении ввода в эксплуатацию совре-
менного завода полного цикла на территории промзоны «Восточная» 
(«Пушкинская») в городе Пушкине получает «Герофарм» — един-
ственный отечественный производитель инсулина полного цикла, 
включая субстанцию.

Реализация прорывных технологий необходима для преодоления от-
ставания российской фармотрасли мировой и перехода от локализации 
к экспорту российской продукции. Это уже вопросы не импортозаме-
щения, а импортоопережения, которые решают сегодня предприятия 
Северо-Западного фармкластера.

Светлана Белостоцкая


